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المقدمة 


يرتكز هذا الكتاب "كيف إنطلقوا" على بعض العلامات التجارية العالمية, لتلبية 
زغية العراء-في المزيد من الكتب: الممائلة: 


لطالما أثارت الطريقة التي بدأ فيها معظم المؤسسات التجارية, إندهاش 
العديد من الأشخاص وخاصة المشاريع التجارية التي إعتبرت مسلمات كأي جزء 
آخر من حياتنا. فإن بعض الأشخاص الذين اتصلوا بنا بشأن العدد الاول. هم أنفسهم 

مقاولون (منتجون) على ضُعْد مختلفة ولكن بجميع الأحوال جميعهم مقاولون, 
وبعضهم الآخر طلعوا بفكرة أو فكرتين حول البدء بمشروع عمل تجاري معين ولكن 
لم يسعوا إلى تحقيقها (تنفيذها). وآخرون أرادوا إنشاء شركاتهم الخاصة نتيجة 
تأترهمالبرامع التلفريوتية الناجحة كالابرتنسن. ودراغوتن دين وبالتالي مغرفة ما فد 
يحتاجه الأمر لإنشاء مؤسسة تجارية. فيتساءلون, إذا كان يجدر بهم السعي وراء 
تطبيق أفكارهم أي معرفة ما إذا كانوا فعلا مقاولؤاز أو ريما مجرد الاستمتاغ 
بالأفكار التي تثيرها قراءة "كيف إنطلقوا". 


ويعيذا من الأوهام: فإن قراءة هذا الكتاب سوف تجعلنا نستنبط الأفكار. ومن 
المدهش في الأمر معرفة كيف جاءت الأفكار التي أدت إلى صناعة المنتجات التي 
نتعامل معها اليوم كمسلّمات, وربما معرفة كم تم التخطيط لها أو ما الدور الذي 
لعنه: الجط :والصدفة في ابتداعها. فمن: الطبيعي التساؤل كيف يمكن لامو ر كهذه أن 
تحدث من دون تدخل القدر. ومن ثم التساؤل حول ما كانت ستؤول اليه أفكاركم. 
أو ما إذا كان هنالك فكرة ذكية أخرى قد تتحول إلى ماركة تجارية عالمية, ولو أنك 
فكرث أكثر بقليل: لريما كانت من تصيبك. لعد بداث: عدذاً من الأعمال. التجازية 
مقس .وما رلك أشعر بالعماسة نفسها غندما أقرا هذه القصص: التي تقودبي إلى 
التسازل عن ما ]ذا كان ناك آي عمل تجاري رائع يمكيني البدءنيه: ويحقف: بعاعا 
مماثلاً فيما بعد؟ 


وعامل آخر يزيد من إثارة الأمور. وهو سرعة نمو هذه الأعمال التجارية. ويعتبر 
غوغل وبيبو بمثابة أوضح مثلين على ذلك, فمنذ عشر سنوات لم يكونا متوفرين 
للمستهلك, أما اليوم. فيقوم عشرات ومئات وملايين الأشخاص باستخدامهما 
نانتظام.. وأناا متاكد._بانة. :نعد. عشر سثوات. أخرى.. سيكون. هنالك العدية: من 
المؤسسات التجارية الممائثلة لتلك في شهرتها كما هو حال غوغل اليوم. هذه هي 
طبيعة العالم الذي نعيش فيه, فمع تطور التكنولوجياء زادت سرعة نمو بعض 
الأعمال التجارية,. فهل من الممكن أن تكون إحدى هذه الأعمال التجارية من 
نصيبك؟ 


مهما كانت الأسباب التي تدفعك إلى قراءة هذا الكتاب, فآمل أن تجد فيه 
مرادك, كما وآمل أن تلهمكٍ مؤسستك التجارية الخاصة بك, فذلك أمِرٍ رائع: 
ستكون حينها قد اخترت طريقاً فيه مخاطرة ولكن مكافأة نجاحه كبيرة جداً. او ربما 
قد تتراجع عن الفكرة بإنشاء مؤسستك التجارية الخاصة بك, ولا بأس بذلك, فربما 
لم يكن مقدراً لك أن تصبح مقاولاً. فمن المؤكد بأنه ليس مقدراً للجميع بأن يكونوا 

مقاولين. لقد قرأت مرة: . دراسة تشير إلى أن واحداً من أصل كل عشرين شخصاً 
يتمتع بنشخصية فريدة تخولة لاأن.يكون فقاولا لااكثر. 

إذاً ماذا يتطلب الأمر لتكون مقاولاً؟ من خلال قصص الأشخاص المذكورين في 
هذه الصفحات؟ هناك صفتان تأتيان في المقدمة: الشغف تجاه الفكرة والتصميم 
لإيجاد طريقة لإنجاحها مهما كانت العوائق والصعوبات, فان العمر, الخبرة, الخلفية 
الثقافية .وراس المال: ليسوا:متظلبات أساسية: فمن الممكن جدا انشاء مؤيسة 
تجارية تاجحة مهما كانت أوضاعك المادية: أو عفرك؛ اك الله 


كيف تم اختيار الشركات لهذا الكتاب؟ 
بحثنا عن مؤسسات تجارية د ات د لعا بوه ا 
بإنشاء مثلها, متجاهلين الأفكار لأقل” اقملية كالمؤسسات المادية الصغيرة! 
90 
لهم الفكرة نفسها. 
.كل مؤسسة تجارية نتحدث عنها يجب آن تكون ناجحة. 
٠‏ يجب أن يكون لدى جميعهم اسماً معروفاً حول العالم. 


وفوق كل شيء أردنا أن نظهر بأن كل الأفكار الرائعة. يجب أن تكون مبتكرة 
من قبل شخص أو مجموعة صغيرة من الأشخاصء والتي ستتحول فيما بعد إلى 
مؤفسسات تجارية غعلاقة غالمية خلال المفةمننة الأخيزة وحتق أنامنا تهدة. 

فقد قمنا بكل ما يمكن عمله للتحدث إلى مؤسسي هذه الشركات مباشرةً؛ مع 
أخذ عمر بعض المؤسسات التجارية بعين الاعتبار, لأن بعض هؤلاء المؤسسين 1 
توفي, وفي هذه الحال اعتمدنا على. الأرشيف. ومحفوظات الشركة وعلئى 


تون اليد ورت حقيفة معرزقة ] ليذ كارا ين طلم الاك تن 11 
نساء. والأقرب إلى ذلك هي شركة بيبو التي شاركت كسوشي بيردش بتأتسينستهاء 
وغرين اند بلاكس التي شاركت جوزفين فيرلي بتأسيسهاء وشركة لونلي بلانت التي 
شاركت مورين ويلر بتأسيسهاء وشركة ايباي التي كانت ميغ ويتمان المدير التنفيذي 
العام لها وبالتالي التي قادت لأعظم نمو ل ايباي في فترة استلامها المنصب. 
بالإضافة إلى ذلك, من المفؤسف. آيضا عدم :وحود تتوع” عرقي: بين المؤسسسين: 
فكانت الغلبة للعرق الأبيض. ولهذا الموضوع علاقة كبيرة بالحقبة التاريخية التي 


نشأت خلالها هذه المؤسسات التجارية. بحيث كان أمرآ من الصعب تفاديه عند 
تغطيتنا لهذه الماركات المهيمنة على السوق منذ البداية. فان حوالي نصف 
المؤسسات التجارية التي قمنا بتغطيتها. كانت قد نشأت قبل الحرب العالمية 
الثانية. وخلال العقدين الذين تليا نهايتها. وكانت تلك فترة السبعينات, أي قبل بدء 
العزاة : والاغزاق: الاخرف» بالسعي. إلى. 'تحفيق «ظموجاتهم .من .خلال إنشاء 
مؤسساتهم التجارية الخاصة. وهذا اتجاه عارضه ورفضه العديد من الناس في ذلك 
الوقت. فأنا اتطلع لنشر طبعة جديدة من الحا طلدم "تعد كشن نشوا كه وامل 

57 كانت أغلتية 50 نتواوء ار بين 25 و40 سنة, كانت هناك 
استثناءات من جهتي هذا الطيف العمري مما يثبت بأن العمر ليس حاجزاً, فعلى 
سبيل المثال, فإن بيتزا هات, تأسست من قبل طلاب جامعيينء بينما هي عبارة عن 
ا "كي أف سي" "التئ استفها هارلن :ساندوة وهق فى 


لق حم قحك كن عوط اروك الت جنا لعينيا كول العا لس لان 
أن الاقتصاد الغربي قد تطور قبل الأعمال التجارية الآسيوية والأوروبية بوقت 
طويل, ا وي ل م ا 0 
للذي شمله هذا الكتاب في مضمونه. وبالتالي فان طبعة جديدة من "كيف |: 
بعد 10 سنوات من الآن, سوف تشمل بشكل كبير شركات أسيوية: ربما شركة 1 
شركتين من روسيا أو وسط أوروباء وربما شركة أو شركتين من البرازيل وفقاً 
لسرعة وطبيعة التغيّر الحاصل في الاقتصاد العالمي. 


ماذا يمكننا ان نتعلم كفريق, مق هذه الأعمال التجارية؟ 
لماذا بدأو؟ 


غالبا ما تلعب دوافع المؤسسين دوراً أساسياً في نجاح أو فشل مشروع معين. 
وبالتحديد:: فاهدمن النادر جذا ان مجح المشتروع التحارى ]اذا كان هدف الشخض هذ 
فقط جمع ثروة من خلال إن المؤسسات التجارية: التي تعرضها هناء تد عم هذه 
الفكرة . فلم يخطط أحد لهذه المؤسسات التجارية لمجرد جني ثروة من تأسيسها. 
فقد تأسس أغليها: من قبل أشخاص كاتوا مولعين بفنتجاتهم: سنواء كان الهدف هو 
تكسين: الشنء جوهريا كما في الحال لدف غوغل.ودايسون»: أو زنقا بكل يشاظة 
لأن المؤسس احب ناحية معينة من لشيء ما وأراد العمل على تطويره كما هي 
الحال مع صوني وكلاودي باي. . ومن المثير للاهتمام أنه في جميع الأحوال فقد ارتبط 
الشغف: :نحو منتخ ها أو خدمة معيتة بالإيمان:.فالعفل التجارى. الذي نقتي اشنا قة 
تسحفع نينا كفي فن المال لبقي الثالن, ضاهدا وعلى: فيد الحباة» فل يكن ذلك 
بشغف عالم مجنون فقط غير مدرك للواقع التجاري. 


في النهاية, لقد تأسس القليل من المؤسسات التجارية من قبل أشخاص 


أرادوا بكل بساطة كسب عيشهم, فآنا أحب بشكل خاص بدايات بيتزا هات, حيث 
نا ستستا 5 و مرا روه أ سر تومه عاو د أما 
مؤسس نينتاندو فيقف جانباً باختلافه عن البقية: فإن المؤسس هيروشي ياموشير 
كان قد ورث شركة صغيرة من عائلته قبل وقوع الحرب في اليابان, فكان مصعم 
حتى قبل موافقته على ان يمسك بزمام الأمور أن يدير الشركة على طريقته 
الخاصة. فلم يعلم آنذاك بأن الالعاب_الإلكترونية على الحاسوب سوف تكون 
متمتقل شر كثهر ولكن كان اندفاعه مبنياً على أساس طموح, مرتبط بالشرف على 
ما يبدو ليراعي وينمّي الأعمال التجارية العائلية التي عهدت إليه. وأنا أتخيل أن 
كاناه أكثر من راصية التتانه التق .وضل إليها. 


كيف قاموا بتمويل نمو مؤسساتهم التجارية؟ 


جاء:التمؤيل ‏ الأولي لكل .فين" :هذه الأعفال: من المؤفين: انقسيهة مه 
استثناءين هما نينتاندو وفولفو. وبالرغم من ذلك, فان معظم هذه المؤسسات 
التحاوية "الي ثقت بسرعة استعملت مشتازية رؤوسن اموالها الأضافية»واكثن مق 
نصف السيولة, في البورصات من اجل جمع المال لاستكمال النمو قامت الاسواق 
المالية بالعمل جيداً لمصلحة هذه المؤسسات التجارية. 


اما كوكاكولا فقد قامت بابتداع طريقة جديدة لتمويل مشروعها الذي نما 
بسرعة هائلة. وذلك من خلال ترخيص تعبئة منتجها في مناطق مختلفة. لاحقاً قامت 
بيثن] هات وك أت سق باتباع :ظرق. مقائلة. فكايت: !الرائدة باستخدام: نظام 
المارات: النجاية والذي يستخدم 0 قبل آلاف الح يات التجارية كوسيلة 

امن بين كل هذه الأعمال القد كور ل 0 التجارية من اكثر 
المؤسسات التي جاهدت لزيادة راس مالهاء ومع ذلك يمكن فهم الأشخاص الذين 


قاموا ‏ ترقصض؛ تموبلها:.فهل ترية: إن تقول مخترعا شفوفا بريد |دخال .نجه إلى 
السوق بهدف التنافس مع العديد من المؤسسات التجارية الضخمة والعالمية 


الرإنسحة بقوة قي وجوه ةا في اللسسو ف 0 لعن لز يقلي الذعر بق الراسجاليين 
المغامرين الذين يحبون دعم نمو القطاعات النامية. فقبل دايسون, كان سوق 
المكنسة الكهربائية يعتبر راسخا بقوة. 

وتجدر بنا الإشارة إلى أن ايكياء تميزرت من خلال إصرارها على البقاء سربة 
(خارج نطاق الاكتتاب) بشكل خاص, بحيث كانت معتقداتها أساسية النموها ونجاحها. 
وهدا يفتل تضاربا متبرا للاهتمام مع المنافة والقضصض المدكورة"هنا 


ماذا يتطلب الأمر لتحقيق النجاح عالمياً؟ 
إن تأسيس أي مؤسسة تجارية ناجحة في أي بلد هو انجاز هائل. فهناك حكايات 


لا تعد ولا تحصى حول مؤسسات تجارية ناجحة في وطنها الأم ولكن توسعها في 
الخارج جاء بنتائج كارئية. وحالياً. هناك شك عام كبير يتردد بين أوساط الصحافة 
حول إمكانية نجاح توسع السوبرماركت تيسكوز البريطاني في الولايات المتحدة 
الأمريكية. وتجدر بنا الإشارة إلى أن كثيراً من المؤسسات التجارية الناجحة في بلد 
ماء لا تفلح عند محاولتها الانتشار في الخارج, إل أن بعض المؤسسات التجارية 
الوارد ذكرها في هذا الكتاب قد استطاعت تحقيق نجاح باهر لدى افتتاحها فروعاً 
أخري في عدة بلدان, وهذا ما جعلها تتميز عن المؤسسات الأولى الوارد ذكرها 
سابقا. 

لقد انصب اهتمامهم جميعاً على أسواقهم العالمية, على خلاف المؤسسات 
التي اي في ظل اقتصاد نام كاليابان, فبعد تأسيس صوني ني رونينتاندو, لم تعط 
لفكرة التصدير أي أهمية الا في مرحلة متاخرة, باعتباره ضرورياً لمواصلة أعمالها 
التجارية لفترة طويلة الأمد. فان أصحاب المؤسسات التجارية يقومون بكل ما في 
وسدقهم البواضه أعمالهم التجارية بتجاح:. ها اتخذ.متحئ: الانتشار الغالمي في هذا 
لكتاب 


وف حم الأخوال:أكاقتنقم:تضبيع المشتحاك مقة الدانة تشكل خاض لبتلاءم 
مع سوق تصدير كل بلد, ٠‏ مستخد مين الأشخاص المحليين ليعرفوا هذه المعضلة 
حتى يتحقق النجاح بسهولة, مع ان ترسيخ هذا الأمر قد يكون في معظم الاحيان 
بعيد كل البعد عن السهولة: فيجب اولاً البحث في الحاجات المحلية, اطلاق منتج 
يتلاءم مع السوقء, وتامين موارد مناسبة للإطلاق. 


تفوق المبادر أولاً 

يقال عادةً إن الداخل الأول إلى السوق يملك أفضلية أكثر من غيره, فهو قادر 
على بناء مكان له في سوق البورصة, وعلى كسب ولاء الناس للمنتج دون أن يواجه 
منافسة هامة. ومن المثير للاهتمام, أن ثلث المؤسسات التجارية المذكورة في هذا 
الكتاب,. كانت الاولى في تسويق منتجاتهاء منها المؤسسات التجارية كامثال 
كوكاكولاء بيتزا هات وبيلابونغ. ولكن لم يستطع ثلثي المؤسسات الاخرى القيام 
بذلك. اما بيبو وغوغل فقد نما كلاهما بسرعة كبيرة جدا بالرغم من مواجهتهم 
لمنافسة : شديدة وهامة, والتي تمكن كلاهما ص تخطيها من خلال تقديمهم لمنتجات 
التجارية الى فامت: الحظوة الاولى تقد رم منتج فريد من نوعه جاعلاً مؤسسته 
التجارية:اليافعة تسيظر على السوق وتحتل مركز الزائذ في معظم البلدان. عبر 
تقديمها منتج افضل بشكل واضح. 

ما هو الدرس الذي يمكن ان نتعلمه من كل ذلك؟ انه لأمر رائع ان تكون الاول 
في دخول السوقء ولكن الاهم من ذلك ان تكون افضل من الاول. فان جاح 
الأعمال التجارية في جميع انحاء العالم يعود في الحقيقة إلى اعطاء الزيانق ما 


ايلول 2008. 


فلانسن :ننه ركاة المسفيلك 


085 حح 


اديداس 
نجاح مدعوم 


المؤسس: ادولف (ادي) داسلر 

عمر المؤسس عند البداية: 20 عاماً 

الخلفية: خباز 

سنة التأسيس: 1949 

نوع المؤسسة التجارية: شركة منتوجات رياضية. 
البلاد التي تتبادل هذه التجارة: أكثر من 170 بلداً. 


إن أي عدّاء يقول لك بأن الحذاء الافضل هو سر النجاح, وطريقة التفكير هذه, 
كانت بمثابة القوة الدافعة التي تقف وراء مصنعي المنتجات الرياضية لاديداس. 
وأضول :تنتنوة هدم الشركة بغود إلى حوالي قرن من الآن, وذلك نتيجة اصرار رجل 
واحد. ادي داسلر, على تامين افضل معدات ممكنة لكل رياضي. أما اليوم فإن 
شركة إديداس تعتسن ثاتي أكبر فصع للمعدات الرياضية في العالم :.فتنذرع متتجانه 
من الاحذية الى الملابسن والاكييسيوارات الرياضية؛ في اظار العالمية: مركرين 
على النشاطات الرياضية كالعدو. كرة الطابة, كرة السلة والتمرينات. وتمتلك 
اذيداسن أيضا اعذى اهم الماركات» التى تثمير بتغارها القرية من نوعه ذو الخظطوط 
الثلاث. 


الالهام يولد أحذية جديدة 


كان ادولف داسلر الالماني الاصل, الملقب بأدي: رياضي لهوفء, ذو شغف كبير 
بالرياضة, بحيث كان قد بنى بنفسه مزلاجه الخاص؛: وهو أيضاً: عداء حاصل على 
الفركز الثاني وغيزة فقن العقاوليق اعتطاع رضد تقض فى السوق» متمتل: بالحاجة 
إلى احذية رياضية افضلء احذية تعزز الاداء الرياضي وتتخطى الامور العملية التي 
تركز على مجرد تأدية الوظيفة. فبالرغم من ان ادي كان في الاصل خبازاً الا انه 
كان قد ورث معرفته بالأحذية عن والده الذي كان اسكافياً. وعلى ما يبدو. فان 


الرؤية التي كونها حول صناعته للحذاء الرياضي المثالي. كانت قد حددت مصيره 
لمتابعة خطوات والده في المهنة. ففي العام 00ؤظ1 بدأ بصناعة الاحذية الرياضية في 
بلدته هيرزوجينوراش وهي عد صغيرة تبعد 12 ميلاً غرباً عن نيورنبورغ: ند ها 
مطبخ والدته كورشة عمل له 

ومع نهاية لحرت العالمية الاولى, كانت المانيا لا تزال مكاناً يصعب الانطلاق 
منه بمشروع : 0 : ولكن ادي كان مصمماً على الا يسمح لهذا الوضع بإيقافه. فقد 
استعمل كل ما توفر لديه من مواد وعناصر موجودة لصناعة الاحذية, بما فيها 
قماش المظلات, خوذ الجيش, بينما .قامت اخواته بتقطيع القماش. فكانت هذه 
ادراعه والضعوية فى التحصير امرا حافقط. على استمرارية المزفصسعة التجازية 
فيما بعد الاضافة إلى الووية التي تمنع نها اذق:وفيئ تطوير حذاء عدو مثالي: 

و في العام 1924, قام أخوه رودولف صاحب الخبرة في المبيعات بالانضمام 
إلى ادي, في مشروعه لصناعة الاحذية, الذي أصبح فيما بعد موؤسسة تجارية. 
وبذلك أصبح رودولف فسؤولا عن الجانب التجاري والتسويقي في المؤسسة 
التجارية أما ادي 

فقد ركز مثابرته على تصميم الاحذية. وفي العام ذاته. تم تسجيل الشركة 
تحت اسم داسلر اخوان لصناعة الاحذية, ومنذ ذلك الحين انضمت حفنة من 
الموظفين إلى المؤسسة التجارية في ورشة عمل موسعة:, تنتج 50 زوجا من 
الاحذية باليوم الواحد. 


شملث. :رؤية اذى ثلاثة: مبادة توجيهية: :ضناغة: الجذاء. الأفضل: 'ليغطئى 
متطلبات الاستعمال: ويحمي الرياضي من الإصابات الممكنة ويضمن استمرارية 


النمو المبكر 

ومع ذلك, كان ادي. قد طمح إلى تحقيق امور اكبرء. فقد اراد ادخال ابتكارات 
متجددة اكثر إلى الحذاء. فبعد عام واحد. حصل على اول براءتي اختراع. واحدة 
على حذاء العدو والاخرى على حذاء كرة القدم._فقد صممت الاحذية لتتناسب مع 
كرة القدم والملاعب؛ بحيث كانت اخف واكثر ثباتاً من التصاميم الاخرى. فقد حرص 
ادي المثالي على خياطة احذية عدو تكون مناسبة لمختلف المسافات, وذلك بعد ان 
قام بتجربتها بنفسه. 

كان اهتمام ادي بتحقيق المبيعات يظهر من خلال حضوره الدائم للأحداث 
الرياضية المهمة التي كانت تقام في المانيا. فقد قام في البداية ببيع الاحذية 
للنوادي الرياضية والرياضيين, ثم توسع إلى تزويد المشاركين في الالعاب الاولمبية 
للعام 1928 بالأحذية الرياضية, والتي كانت قد اقيمت في مدينة امستردام, ثم في 
مدينة لوس انجلس حيث اقيمت هناك من جديد بعد اربع سنوات. وفي العام 1931, 


قامت الشركة بإطلاق مجموعة الاحذية الخاصة برياضة التنس. وبحلول نصف العام 
1 كان ادي ينتج 30 زوجاً مختلفاً من الاحذية لاخد عشر توغ رياضة مختلفا: وزاذ عدد 
عماله حتى وصل إلى المائة عامل. 

كانت افامة الالعات الأولمية.فى. برلين: العاة :1936 يلف اذى الاق نفظه 
فكورة واساسية لتكلور الشركة .وف هذا الوقك. كان معظم الرناضيدي الالقاتة 
ينتعلون احذية داسلرء ووجد الاخوان ٍٍ الرياضيين يشكلون افضل دعاية 
حول العلامة. 


كان تزويد الفريق الرياضي الوطني بأحذية داسلر. مجرد خطوة أولى, نظراً 
لميله الحقيقي بان يكون مبادراً. جازف ادي بالسفر إلى القرية الأولمبية حاملاً 


اذى «اسلر فى مضع بذاتي لضتاعة الاعدية: 


فلبتة تمشتحانة يهف« مخاولة اقتاع” الغذاء الامريكي جين اوبات يحت 
اخذية داإسلر: حفق الدهان بتجاعا بعد فون وين اربع مبدالبات ا ذهبية جا”آ 


بتفغة ‏ اخذية الشركة ال تمسنافه: نفية” راصي فتن العالم افتوافتتة الظلبانة 
على الاخذية .من قرق. اخرى :»فوضلت: القببعات إلى 200000 روح جذاء كل عام 
وااستهرت على هذا التحظ للشتوات الثلاث. العادمة: ها قاد ادى إلى افتتاع مضع 
ثان في العام 1938 لتلبية طلبات السوق. 


وفي الواقع اضبه اذهناول مياد تحدم الوهاتة الرناضية لكرويه مسجاتة 


الحصة (القسمة) العائلية 

أصبحت المؤسسة على وشك الإفلاس, خلال الحرب العالمية الثانية بعد حصار 
العب للمضيع ببتما كان ادولفة ويقية الموطفين قد جة وا إلى الحرين اها اذى فق 
بقى :فى المؤسسية يصن الاحدية للعيش الالماني: ويعد الحوربي ومع عزق البلاد فى 
هموم اعادة البناء ولم الشملء تابع ادي صناعته للاحذية الرياضية. ولكن هذه المرة 
عاملة اقل كني فبالزعم من ذلك خررض :سكاث القديية على مثبنا قذي بقدر 
الامكان. عاد ميل ادي الابداعي ليحتل مكان الصدارة. بحيث قام بصناعة الاحذية 
من خلال مواد مختلفة من مخلفات الحرب, كخيم متروكة للجيش, الأجزاء الجلدية 
للبيسبول,. قماش الخيم” والمطاط من خزانات الوقود الامريكية. ومع تطور 
المؤسسة التجارية, أصبح الاخوان على خلاف متزايد مع بعضهما البعض 4 
كبير» بحيث قررا الانفصال بعد مشاجرة وقعت بينهما في العام 1948, وتسبب هذا 
الانفصال ددا افرينه امزوريية تمركزت في مجال صناعة الأحذية, ‏ بحيث ٠‏ أخذ رودولف 
الاحذية. على الجهة المقابلة .من التهن الناجيل ننه ونين ممع . حرم وك اثهانة 
المطاف اصبحت هذه الشركة,. شركة بوماء احدى اكثر الشركات المنافسة 
لاديداس. 


ومع بقاء ادي وحيداً في ادارة مؤسسته التجارية,. كان من الضروري ايجاد اسم 
جديد لهاء ومن هنا جاء الاسم ادتداسن» وهو دمج اسم كنيته والاحرف 0 الاولى 
7 فتم : تصطيم انها ند لتكملة عملية التغير الحاصلة, فقام ادي بوضع #الشعار ذو 
الخطوط الثلاثة وهو الشعار الموجود حالياً. وكان هناك سبب لوجود الخطوط الثلاثة 
وهو تثبيت القدم من الاسفل. وفي السنة نفسها قرر ادي تركيز جهوده على صناعة 
احذية كرة القدم, فقام بإنتاج اول حذاء مع ازرار التثبيت اللولبية. 


الترويج للدعاية الرياضية 
أنبعت التجرية السابقة للاخوان اهمية التعال.الزياضيين لأخذيتهم: في جميع 
الأجخوال كانت المتافتينة نية اديدانين وبوما وزاء :ميدأ الدعاتة 'الرياضية ا 
الموجوة. اليؤق :قفد عمل كلاقها تجيد من اجل: الحفاظ علي تابية الرياضيين 
البارزين, وخاصة خلال الالعاب ا وحتى: قاضوا باللجؤء إلى دفع مبالغ:قالية 


لهم. فكانت علامة اديداسء من أكثر علامات الأحذية الألمانية الرياضية استعمالاً 
خلال الألعاب الرياضية التي اقيمت في هلسينكي في العام 1952. فكانت اول من 
اصدر الحذاء المزرّر ذو المسامير القابلة للنزع بحيث كان ذلك اول استعمال له, 
وقد توسع العمل التجاري للمؤسسة أيضاً بعد انتاج مجموعة من الحقائب الرياضية 
للمرة الاولى. أحسن. ادى. استغلال القرصة الحاسفة لريخ المعركة القائمة بين 
اديداس وبوماء. وذلك عندما قامت اديداس بتزويد كل فريق كرة القدم الالماني 
الوطني بمنتجاتها في العام 1945, وتميزت الاحذية بوجود ازرار تثبيت لولبية وهي 
ميزة بارزة تعتبر الاولى من نوعها مقارنة بالنماذج المتعارف عليها. 

على خلاف العادة ربح غرب المانيا في النهائيات ضد هنغاريا فأصبح اسم 
الشركة, حديث المدينة, فقد تمت المباراة في يوم ممطر مما سمح للأحذية ذو 
المسامير اللولبية باثبات فعاليتها. اسم ذكر ادي في العديد من الجرائد برفقة 
أسماء اللاعبين الالمان لفت انتباه العالم إلى تلك الاحذية. وكانت النتيجة انتاج 
0 زوج حذاء في تلك السنة. 


اصبحت هذه الدعاية الجريئة المناضلة تمثل ورا في البروز المتعارف عليه 
في استراتيجية الشركة خلال الاعوام القادمة. فكانت اديداس تقوم بابتكار منتجح 
جديد لكل حدث هام مسيطرة على سوق الاحذية الرياضية العالمي معتمدة على 
اقمشة القئب. و سر هذا النمو الضخمء, يعود إلى مثابرة ادي على التواصل الدائم 
مع العديد من ابرز الرياضيين العالميين من مختلف الانظمة الرياضية. ما خوله 
صناعة احذية مختلفة تناسب مجموعة متنوعة من الرياضات. 


فكانت اديداس تقوم بابتكار منتج جديد لكل حدث هام مسيطرة غلئ سوق 
الاحذية الرياضية العالمي. 


التوسع عالمياً 

من أمثلة تميز هذا التصميم المبتكر أنه في العام 1956 خلال الألعاب الأولمبية 
في ميلبورن. قامت كايث داسلرء, زوجة ادي بهدف الحفاظ على المؤسسة 
التجارية ضمن العائلة بارسال ابنها إلى استراليا ليقوم بتوزيع أحذية اديداس على 
الرياضيين المشاركين في السباقات. فقد نقل عن لسان هورست, في كتاب 
الدورات الاولمبية 


ادي حاملاً حذائه المتقن الصنع ذو المسامير اللولبية. 


(مايكل باين, ناشرين برايجر انك 2006): محدثاً عن تفاجؤ الرياضيين برؤية 
تاجر يافع يقوم بتقديم زوج من الاحذية, لكل منهم بكل بساطة. 

وفي الوقت نفسه وقع ادي اول عقد عمل مجاز له مع مصنع احذية نروجي, 
يضمن لاديداس التوسع عالميا. واستطاع هورست بعد انخراطه في الشركة لثلاث 
سنوات, في المساعدة على انشاء وبناء مصانع للانتاج في فرنسا في العام 1909, 
بالإضافة إلى تجهيزه لمصنع اضافي في المانيا. فبعد القيام بالخطوة الجريئة 0 
المنتجات على الرياضيين خلال الالعاب الاولمبية التي أقيمت في ملبورنء | 
06 من مختلف الرياضيين المشاركين في الالعاب الاولمبية التي أقيمت في 0 
في العام 1960, احذية اديداس. 


تماشى التوسع عالميا مع اصدار مجموكة تصاميم جديدة, بحيث كانت اديداس 
تتخظطئى حواجز الابداع:والاشكان: وقي. منتصف: الستينات: قرر اذى وكاتي. الانتقال 
الى قسِم الترف والاليسة. منتخين. ملاسن خارجية للرياضة: التداقسية والتدزيت: 
فاطلقت اديداس اول بدلة رياضية خاصة بها تحمل الشعار ذو الخطوط الثلائة خلال 
العام 1962, وفي العام 1963 بدأت اديداس بإنتاج أول كرة تحمل شعارها. استمر 
كير الشهره «لمضلحة. ادتداسن:وليكوة: القوه التي نتمتة بها الشركة فميع :اتفال 
كل من محمد علي وجو فريزر احذية خاصة برياضة الملاكمة والتي قد صممها ادي 
خصيصا لهماء خلال مباراة الملاكمة في العام 1971 التي اطلق عليها لقب "مباراة 
القرن ".بعد عام واجد,.تم تعذيل:شغار الخظوظ الثلاثة 'ليتخذ«شكل نبنة الترسيم 
(وهي عشبة ثلاثية الوريقات). 


مؤسسة تجارية مضطربة (غير مستقرة) 

على الرقم من تفي قدزة السيات :وادائل التشهنات بالاتكارات :فاق الحده 
الاخير من هذا العقد استهل بوفاة ادي في العام 8. كان رودولف قد توفي قبله 
بأريع سنوات وكان الاخوان لا يزالان على خلاف, ولم تصطلح الامور بينهما. وبعد 
موت ادي حشدت المؤسسة التجارية 00/ براءة اختراع وحقو ق ملكية صناعية ما 
كان يمتابة الاثبات: على أن بحث ادي المطول والدائم ا 0 المثالي,. لم 
يقف عند بعض التصاميم. واكملت كاثي ادارة الأعمال بعد موت اديء: بحيث وصل 
الماع إلى 45 مليؤن .زوج مدهل من الاحدية خلال العام الواعد. 

توفيت كاثي بعد ست سنوات, واستلم هورست المؤسسة التجارية تحت 
ادارته في العام 585 ولكن ليس قبل حدوث خطا هام وهو رفض المؤسسة 
التجارية لتابيد يمدت مايكل. جوردن: الشات فى العام 1984 ومع ذلك كان لدق 
هفورست خططا طموحة حول اعادة بناء شاملة للمؤسسة التجارية, ولكن وللأسف 
توفي يعد دلت يستوات سرب إضاته «يحترض النشر طان ولظق لد زرا في إل ١‏ دمن 
عمره وذلك قبل ان توضع أفكاره موضع التنفيذ. فكان مصير اديداس من دون قائد 
فحه تحن المسيع ل الحتحهول. كادت الخضومات الغائلة الي تصررت شيضيها 
الأعمال التجارية في وقت سابقء لتبرز من جديد, وذلك بعدما تدخلت بنات ادي 
الارع الفتيقيات:في امور الشركة مما كلفها خستارة اديداس 'لوجهتها وخصتها في 
السوفق. ققد اعبت المنافيته. والتسويق "الضعيقف -ذورهها اتضا. جع امثال عاك 
كمار كانت اخوى احتاحت: يتوق الاجدية الرياضية. نتفوقها على اديداس مرزات غليدة: 
واستظا فته السنيطرة كلق نترانة متزابذه تاستهرار مو سوق سمال امرتها. 

وضلتبوناقق تفويض اديةاس' #موسئية فجارية تخضع الأذارة الغائلة الى اقانة 
ففاجئة في العام 1969: عقذما قامت:بنات اذي ببيع المؤسسة _التجارية مقابل 320 
قلبونه حنية اراي 12د جليون 8 وقد ] عتير دلك! 1ل مر جيفواء نوعا:من. المشيا وده هيا 
بقدل كخوالي 3١‏ كلنون .وري اى ملارة تلش الوق إلى رحل !الا كمال المرسسميق 
بيرتار ثادي والدق كان منختصا نانفا المؤسسات التجارية السجية تجو الفشل: 

فام ماني الذي ا ضيه الأحفا وودرا [لأشهال العامة في فرنينا : باكال عضن 
التغيرات: كاطلاق المعداك والتجهيرات الخاضة :باديذاس:.ومجموعة العلايس 
والاحذية العملية: فقد.تقل الانتاج آيضاً إلى الخارج اي إلى آسيا كمخاولة تقدف إلى 
خفض التكاليف. ولكن لم يستطع تابي اعادة احياء ثروات اديداس بسبب مشاكله 
الجادية العاضة: عاسحب. مجرد .سوات: قليلة. جاراً وراعه أذيال الحسة تلاحفه 
الفضائح السياسية والمادية. 

و في العام 1992, قام المصرف الفرنسي "اعتماد ليوني" بتأمين شار آخر 
تعاذل مليون: ذولار .في الستة: الواعدة. ونذلك كانت بالتاكيد .صتحهد نحو الافلاسن: 
وبالكاد تتعلق بحصة تقدر بنسبة 390 من السوق. 


فكان الشاري الجديد روبيرت لويس دريفوس, الحاصل على شهادة 
الفاجستير'في ادارة الأعمال في جامعة هارقرةء وتملك رقمَا قياسياً نحسة عليه 
في تبديل وجهة الأعمال التجارية. وفي العام 3, قام بالاستلام مع شريكه 
اديداس بابتياعه 1596 منهاء فقام كل من المستثمرين بدفع 0000 حجنيه اي ما يعادل 
0 بالإضافة إلى مشاركة البنوك ومستثمرين آخرين في ما تبقى من راس الما 

وم ذلك الم .فصل مؤسفتية: دامر الضفاعة الاحدرة تضاما إلى النهانة. وتيك 
حفيد ادي داسلرء الحامل ا ذاته أيضأ بان صناعة الاحذية هي حتما أ يجري 
في دماء العائلة, عند قيامه بتأسيس: ٠ن‏ شركة اد للأحذية في المام 1992, المختصة 
ماع الاج الخاصه الخدت المشامرة ويلك في الصوا حي 


الاقتناء وطرح المستندات المالية في السوق 


لم يضيع دريفوس اي وقت لوضع بصمته الخاصة على المؤسسة التجارية. فقد 
وذ في. شركة. اديداس القدرة .على ضناعة احذية رائعة. مع افتفارة إلى. القذرة 


حذاء اديداس كلاسيكي 1,025آ41715, مع شرائط العلامة التجارية للشركة. 


ل في الادارة العليا ل 0 0 كالم 0 0 
اكبر, مع قضاء كل تلك الفترة في القيام باستثمارات ضخمة على مجال التسويق. 


وشملت خطة عودة اديداس إلى الساحة أيضاء المقتنيات, فقام دريفوس في 
السنة نفسها لتوليه الادارة بشراء شركة نسويق رياضية امريكية تحمل اسم 
"رياضة'انك":.واعاد تسميتها "اديداس امريكا" تحت ادارة مديري تنفيذ سابقين لدى 
نايك. فكان من الواضح بان اديداس أصبحت جاهزة للتفوق على نايك وكان من 
المفيد استدل فرصة عودة الموضة القديمة إلى الساحة في تلك الفترة: وكا 
الافادة من خلال ابتداع مجموعة كلاسيكية من المنتجات الرياضية نالت اعجاب 
المدربين الرياضيين القدامى بسرعة وشدة: فكان ذلك الأمر بمثابة انذار لنايك التي 
كانت ترتكز في ذلك الوقت على الابتكارات ذات التكنولوجيا العالية. 


وكجزء من خصطتها للعودة استفادت اديداس من عودة الموضة القديمة في 
تكل الفترة,. من خلال اطلاقها مجموعة من الكلاسيكيات التي نات اعجاب المدربين 
الرياضيين القدامى بسرعة وشدة. 


اثر طرح المستندات المالية في السوق على البورصة الالمانية والفرنسية. في 
العام 1995, والتي خطط لها دريفوس بعبقرية تلاها المزيد من عمليات الشراء. 
حتى ان اديداس سجلت وجودها على الساحة الموسيقية عندما قام فريق الراب 
دي ام سي بتسجيل اغنية اسمها ماي اديداس في العام 1996, والتي اصحت فى 
وقت لاحق احدى الأغاني الاعلانية للشركة. وفي العام 1997, اشترت اديداس 
موؤسسة ملابس التزلج على الجليد الفرنسية سالمون غروب والشركة التابعة لها 
تالور مابة' قولقةة مورنيفة-عروضه] اكثر ف فجال المعدات. الرياضية: :وغيوت 
الح سيت الجا ريت ايها الك اا لفون باسح اول مجر ب ال له 
في بورتلاند. اوريغون. 


ابوه النوم؟ 
وسعت اديداس نشاطاتها مؤخراً. فاقتحمت محلات المدن الكبرى كنيويورك 
ولندن وفضلاً عن استثمارها في الأسواق الناشئة كالصين وروسيا. بالإضافة إلى 
كونها الشريك الرسمي للألبسة الرياضية خلال الالعاب الأولمبية للعام 2008, التي 
أقيمت في بيجين. فقد افتتحت أكبر متاجرها في بيجين في الفترة التي سبقت 
الالعاب الاولمبية: وهو عبارة عن أربعة طوابق حملت اسم "مركز الماركة" مقدمة 
منتجات من جميع الاقسام الرياضية. ومع ذلك, لم يز تق عقد شراء شركة ريبوك 
إلى المستوى المطلوب حسب التوقعات, فقد ا اديداس بأنه لايزال امام 
ريبوك طريق طويلة جداً وذلك بعد اطلاق آخر النتائج المادية في العام 2008, فقد 
أعاقت المبيعات الراكدة في شمال أمريكاء المملكة المتحدة والصين نموريبوك, 
ولكن الخطط المستيتقيلية تعد انيتتهداف سوق اللياقة البدنية للمرأة بشكل مترايد: 
وذلك من خلال اضدار منتخ خاض بالنساء فقط خلال النسثة القادمة: 


تغشر ظاقم" افيداشن تاد أضعم شتركة الاتاج السلع الزباضية ف "الال بعد 


نايك ولكتها تبقى المازكة الرائدة في اوزونا والأولى. في العالم فَيما يتعلق بالاليسة 
الرياضية؛ وذو أنه من القناسية إذا ان يكون تشتعان ماركة ادتداس هو لا ريف 
مسد نين 


المؤسس: غوردون ميرشنت 

عمر المؤسس عند البداية: 28 عاما 

الخلفية: مولع برياضة الركمجة, وعمل مصمماً لألواح الركمجة (ركوب الأمواج) 
سنة التأسيس: 1973 

نوع المؤسسة التجارية: موضة رياضة الركمجة (ركوب الأمواج) وملحقاتها 
البلدان التي تتبادل هذه التجارة: 100 بلد 

الايرادات: 609 ملايين جنيه استرليني (1 مليارة). 


يستمتع العديد من الأشخاص برياضة الركمجة الرائعة (ركوب الأمواج)ر 
ويقومون بها على درجات متفاوتة من النجاح. الركمجة شيء رائعء ولتكون رائعا 
عليك أيضاً ان تتمتع بمظهر رائع يليق بتلك الرياضة. فموضة الركمجة جزء هام من 
جاذبيتها وقد أصبحت موجة حديثة وأساسية. فالعديد من الأشخاص ذوي لجرت 
الضئيلة في ركوب الامواج بيحبون ارتداءها وهي الان موجودة في كل مكان: من 
الفحلات التي تمتد على الشواطيء ومراكز تاجيز الواج الركمجة إلى تجار التجزئة 
في المدن الكبرى الموجودين في معظم المناطق السياحية, تعتبر شركة بيلا بونغ 
الاسفراليةمويما أكثر: من عيرهاء الافضل في ضتاعة خلابيين ال كجعة, فهي من اكثر 
0 شعبية وحتى بعد مبرور ما يزيد عن د35 سنة على وجودها في السوق, 

لا تزال احدى أكبر العلامات التجارية في هذه الصناعة. بعد شركة كويكسيلفر 

الأسترالية الأصل والأمريكية الملكية. وهذا عد أهم الاسبابة لعثورنا على بضائع 
كسيرة على التتركة منة البداية ولعدة سنوات لدت كد على مخدل التد من 
قبل البنوك والمؤسسات المالية. في وقت ابدى فيه مؤسسها غوردن ميرشنت 
تصضميفا عظيما غلال سعية لتحفيق النجاع: قالتفاني الذى أنداة في مواجهة الرقض 
سدده الآن بشكل رائع. يعتبر غوردن من احد اكثر المبادرين الاستراليين الناجحين, 
فهو اعد أكبر المليوتمرون نع رراستمال تشر كته المدرجه على التورضة الاسعرالية 
بحوالي 2,7 مليارة (2, 1 مليار باوند/2, 2 مليارة). 


الموجة القادمة 


يعشق غوردن ميرشنت رياضة الركمجة, وحتى اليوم, وهو في الستين من 
عمره ما زال يقضي ما يتوافر لديه من الوقت في ركوب افضل الامواج في 
استراليا. في اوائل السبعينات. قضى معظم اوقات فراغه ممارساً الركمجة. فكان 
يعشق المحيط لدرجة انه انتقل بشكل دائم إلى بيرليه هيدز الواقعة على الخليج 
الذهبي لاسترالياحيث يستطيع أن تقضي تسعة اشهر من كل سنة راكبا الموجات 
الضخمة. 


عمل غوردن مصمماً لألواح الركمجة, باحثاً عن طرق ليصنع لوحا مثالياً يمكن 
ركوبه, فقام بعدة ابتكارات ساعدت على قلب الصناعة, فكان اولها حبل القدم, 
م حورن على اضاعتف اهمية: هذا الكل فيو اعد ابسظ:الاجور الثي يمكن اضافتها 
إلى لوح الركمجة ولكن الأكثرها افادة. 


7 700 
1 
0 اين 
بادا لوي 


غوردن ميرشنت يمارس هوايته المفضلة والأحب إلى قلبه. 


وزاد غوردن ايسا ما يسمى (ثنية) علهن - 0عكاعنة مما ساعد العديد من اروع راكبي 


الأقوات شان "تحفيق .ووهاى غالية قن الفقاة: :وه الك حكن ان الحؤاة الكتضائية 
المستعقلة في صن الواع الركمقة. مضره لصحه غوزدن. قازاد:الانتقال إلى أمر 
اخروتوالقديد من قصص العاذرين العطيعة نوجد ورد بالاليام في العالم الذق 
ين ان بسرت ل ا ار لد ل تير طيا 
وهو الركمجة. 


عمل قعوزون محتهما للألواء الركفجة:. ففام بعدة انثكارات تنا قدت على قلت 
الضناعة: 


اعتجاناة القوحعة المكدة 


أورك موودق رز واء نوه فلانين الركيحة: فالمحلاف الت توونها البوم قلف 
امتداد الشواطىء حول العالم لم تكن هذه الملابس موجودة لديها. فكانت الملابس 
الذكورية تطفى على هلايدين الركمحة فى 'المحلاث: وذلك الانهف لم .يكويوا علن 
ذراية يما يتاع الي تراكيو الامواج بالفعل: فكانت الشورجات. التي كاتوا ببيعونه] غير 
فناسية اللركمحة:. 'مضوعةة من القظطن 'الدى كان بتخلل- في: المياه المالحة ولا 
ناسيب العسة فيذكرغورون فئ: الكتاب: فقظ :راكب الامواع بعلم ما هو التعور 
(ديريك ويلي, 0 رو ولينغ ب.يوث, ٠‏ طبعة 2003) قصة ثورة ملابس الركمجة التي 
احدنتها بيلايوزغ قائلاً: "تشعر يأنك احمق بالفعل-وانت مريد تلك الملايس. التي تظهر 
سرتك: فهى ترم إلى الاعلى داثما مما يجعلها غير:مريحة:.فيتذكر غورذن عندما كان 
في ستابيز وهي البطولة العالمية للركمجة, ورؤيته لمارك ريتشاردز يقوم بتمزيق 
اطراف سرواله القصير حتى يتمكن من تحريك ساقيه بسهولة. مزق مارك 
رنتشاردق أطرافةوتروالهالقصدض حيبت كانت هذه الطريقة الوحيوة لسمكن. من 
تحريك ساقيه, إن أنسى أبدا شكله وهو يستلم جائزته على المسرح مرتديا ا 

لاه نقتى عدم خاضة توجوو:ظلبة كتير :ف :قبل :راكب لاوا 
على توفر سروال قصير مع جوانب تتحمل قسوة الركمجة. ويالرغم من أنه عرف 
عدداً من صانعي ملابس الركمجة إلأأن غوردن لها يكن معجباً بجهدهم » 0 
أنهم لم تقدروا ها:يريده:راكبوا الأمواج فعلاً. كان صانعو الملايس الدكورية على 
مف كي صر الما وين ولكان لحر يكويوا للج وجرقة وما جه اكول موق أو 
تسويق ملابس عملية للركمجة 

أزاة قوردن بحا لاه عن تصقيف" الالواع” فيذت فكزة :ضناعة: الشتراويل 
القضيرة للركمجة حيدة فى تلك الفترة عمل معه: زمئلة :فى الزكمحة. وصديفه 
موريس كخاط: ويذ] كلاهنا الفقل معا على. ضناعة ‏ التعراويل. الفضيرة: لمر 
التسلية. "فقد اقنعته بان يبدأ بإصدار ماركته الخاصة؛ تحت اسم أكريم كلوذينغ" 
سالك اح نعو يعمل سمائل فى تلن لتر وك يداك برق التجات الذي كان 


يحصده., وهذا كان جزءا من الالهام الذي دفعني إلى الانطلاق". 


على خلاف صديقه تومي لم يكن غوردن خياطاً متمويها: ومع ذلك فقد كان 
المبادرون (المقاولون) ينجحون عادة بالتغاضصي عن مثل هذه الحواجز وهم يسعون 
نحو النجاح. فقد تعامل غوردن مع قصوره ناكتن ظريقة مناشرة ممكنة: من خلال, 
بكل تشاظة أخدذم لدروؤيس سريعة خول كيفية تصميم الملاسن» جتن تمكن. من 
اكتتسات العفا راك الى كات جاحة الها من اجل البدء بمشرومةن و تسرعة: ماكرد| 
قار وجته ونا تف لسلس شمن السراف له القصضير الى اول مهيا 
العد تطلي الأمر العدية من التجارت وارتكيت العديد من الأغطاء ولكن في نهاية 
المطاف استطعنا تصميم سروال قصير يدوم ويكون عملياً للركمجة, فقد كنت 
اوت عل ل للك وا يي ول 

كان هنالك العديد من التجارب والاخطاء خلال الايام الاولى التي كان يبحث 
خلالها غوردن ورينا عن المواد المناسبة التي تصلح كمواد أولية. وكان غوردن يتمتع 
بالأفضلية على محلات الالبسة الذكورية, ففد كان راكب امواج متفان: وعلى دراية 
افضل. منهم .يما يحتاجه السروال الفضيز ذو الجوانب ليكون مفيداً بالفعل: لقد.ردا 
دون أن يكون في حسبانه نية إنشاء موؤسسة تجارية عالمية في بداية الامر, بل كان 
يحاؤل يكل ساطة صتاعة سوال قصيزيزاته لهرولزملاته: زاكبى الامواج 


بدا غوردن يبيع السراويل القصيرة خارج مقطورته, وفي المحلات الشغترة” 
وبمجرد تحسن المبيعات, ادرك غوردن ورينا امكانية بدثئهما بمشروع تجاريء "بعد 
ان وصلنا إلى هذه المرحلة, نظر كل منا إلى الاخر مدركاً بانه يمكننا كسب عيش 
محترم من خلال هذا العمل بالفعل. فقد تناسينا أمر المنزل الذي اردنا شراءه, لأن 
كل قرش كنا قد جنيناه,. كان علينا اعادته إلى الشركة من جديد من اجل الحرص 
على نموهاء. فكانت المؤسسة التجارية بحاجة إلى المال اكثر من اي شيء اخر". 


وكان قوزةن يتمع بالأفضلية على: المخلات الالنسة الذكورية.. .راكت: اموا 
متفان على دارية أفصل: متهم :نما يحتاحة السروال. الفكير :دو الخواني ليكون 
فيد ! بالففل: 


و الأمر الأهم انه كان بمقدور غوردن ان يقوم بالابتكارات في تصاميمه 
للستووال الفضير :ذم الجوانت» كقدرية علق القيام بالاتكارات لدق تضميمة الؤاخ 
الزكمجة::فكان لابد للشراويك القصيرة الت يرنديها راكيق الافواج أن تكون منينة 
لتتحمل قسوة امواج البحر. فقام غوردن باختراع طريقة جديدة في الخياطة مما 
كشن مر قدرة ل السروال. القصسر: اذرك غعوودن بفزنا أنهها يملكان' المقد 
الذي يحتاجه السوق, فما كان ينقصهما سوى اسم الماركة. فاقترح صديق لنوردن, 
اسم بيلابونغ. وقد اعجب هذا الاخير بالاسم الذي كان فريداً وملفتاً بالنسبة 
لاسترالياء ولكن لم يتوقع غوردن ورينا بأنه سيكون اسم ماركة عالمية كما هو عليه 
اليؤم, فكانت طموحاتهما فتواضعة أكثر بكثير من:ذلك: فقد آراذا فقط شراء متزل 


لههان:ونعه خووك: القن كان غلنههنا:ظطرع هذا الطفوع غانا: يخي كامه الارياخ 
تعود إلى المؤتستة التجازية. 


الامواج السغينة 


قضى غوردن معظم وقته الممتد بين العام 1973 والعام 1975 ساهرا الليالي 
يصنع السراويل القصيرة. وبهدف النمو كانت مؤسسته التجارية النامية بحاجة إلى 
التمويل. ومع ذلك,. رفضت البنوك تمويل مشروعه. ولم تاخذ بيلابونغ على محمل 
الجد في البداية. فاضطر غوردن إلى اللجوء إلى اربعة مصارف مختلفة قبل ان يجد 
واحداً يأخذ فكرته على محمل الجد, "لم يكن هناك اي شخص يأخذك على محمل 
الجد بصفتك صانعاً لفايسن راكبي الأمواج: 0 أنني عندما ذهبت ت إلى 0 
الاين فس هر الحا السنسة رسن الإوات الس كارا فى ريم ا 
بكثير". 


لكن غوردن رفض الاستسّلام, واستمر بمشروعه التجاري حتى استطاع اخيراً 
نافيق التمويك. اللارم .من أجل توسع مجموعته :الانتقال: إلى:ضنع القفضان: :فضلا 
عن صناعته لمجموعة السراويل القصيرة ذات الجوانب. فبعد ان شعر بان الماركة 
قد ترسخت بشكل كاف, بدا يقوم ببعض الاعلانات الخاصة في صحافة الركمجة, ٠‏ ثم 
قام في وقت لاحق بنشر المزيد من الاعلانات المكلفة. 


تي - شيرت رجالية من مجموعة العام 2008 


ونقتعتك الشركة اعمالها على طول الشاظئ الذسبق. والبخن والساخل الشرفن 
لأستراليا وقد كان ذلك خلال معظم فترة السبعينيات. ولكن مع نهاية العقد اصبحت 
ولس بالتسرعه المطلويف ولكن بعد تجاعها في انخاء انقو ليان بدات لاوش 


الموجة التالية 


ومع الوجوة القوف :في استزالباء :راف عوردون نات التوسع عالميا هو نما 
الخطوة التالية. كانت نظرة العالم إلى استرالياء بوصفها موطن الركمجة, وكذلك 
كان الأمر بالنسبة للمؤسسة التجارية, بحيث ان ماركة بيلابونغ هي استرالية 
بجدارة, فكان لا بد لها ان تحصد نجاحاً لدى الزبائن في اسواق الركمجة في الخارج. 
بالنظر شمالاً اعتقدوا ان اليايان ستكون هدفا جيداً لهم وكان السوق الامريكي 
المشهور بصعوبة دخوله, هدفاً اراد غوردن حتماً الوصول اليه ايضاً. اثار وقع اسم 
الشركة في سوقها المحلي اعجاب تجار التجزئة الاجانب فأرادوا بذلك تجربة 
منتجات بيلابونغ. وفي وقت لاحق بدات بيلابونغ ببيع رخصات لموزعين اجانب في 
الخارج مما سرع نمو وتوشغ الشركة 


لتأو:وقع :اهم الشركة قن تكوقها الفحلى: عجان مجان التعرئة الاعانيه. 


لطالما استطاعت الشركة الحفاظ على علاقات متينة مع مجتمع راكبي 
الافواج: فهئ تنظم ‏ بطولات الركمجة الخاضة :بها:.تتاملة اربعة احداث من اضل 11 
حدثا في الدوري لبطولة الرجال العالمية,. وحدثان من اصل ثمانية احداث لبطولة 
النساء. وقد حافظت الشركة على قاعدة جماهيرها الاسترالية. وهذه الاستراتيجية 
التسويقية للماركة ذكية بالفغل وتضَمن: ان افضل راكتي الامواج فئ. العالم ترتذون 
لا نوغ فى هوق لتقزيز سفعة الشركة مما يعت ان الفقتلية العذد على هده 
الرياضة سوف يختارونها لانهم يعتبرونها الافضل, كانت مسيرة بيلابونغ : نحو النجاح 
طويلة, وبطيئة والافادة الناتجة من ذلك, هي عدم وجود تلك الرغبة بجني المال 
سريعاً على حساب اضعاف المنتج. والآن. وبعد مرور العديد من سنوات العمل 
الفجهة يذو أنة مرخ غين الؤارة قيام الشتيركة"باي ثتيء قوريخد:من بحاخها: 


اين هم الو 
لا يزال غوردن 0 جزءاً من مجلس ادارة بيلابونغ واحد انجح رجال 
الاعمال في استرالياء فهو لا يزال يعيش فيهاء وبالرغم من بلوغه الستين من عمره 
ما زال راكب امواج متعطشء وفي الحقيقة, قام ببناء منزله على شكل موجة في 
انغوري الواقعة في النصف الشمالي من ساحل نيو ساوث ويلز في استرالياء 
وبالرغم من انفضاله عن ريناء فهو لا يزال يزجع إليها الفضل بنجاح الشركة ويطلق 
صفة برج القوة. 
0007 داعمة 4990 من اسهم الشركة, حصة رينا عمليا استعملت بيلابونغ السوق 
لتقوم بعمليات الشراء وتعزز من صورة ماركتها عالميا. وفي مارس العام 2001, 
اشترت بيلابونغ شركة النظارات الشمسية فون زيبرء وبعد اربعة اشهر. اشترت 
شركة اليمينت لالواح التزلج. وخوّلت تلك الاندماجات الناجحة الشركة بشكل كاف 
ضم العديد من الماركات الاخرى تحت مظلتها. فاشترت شركة هانولا للركمجة في 
يناير العام 2004 وشركة كاستوم للاحذية وشركة بالمرز للركمجة في سبتمبر العام 
4. 


ومنة ذلك الحين استمرت التتتركة فى التوشع: خاضلة على عدذ :من الفاركات 
الاخرى التي شكلت فيما بعد اسلوب حياة راكبي الامواج. وفي العام 2006, تم ضم 
ماركة نيكسون للساعات والكماليات إلى الشركة بالإضافة إلى ماركة اليمنت 
لمجموعة الاحذية, وفي العام 2007, تم ضم الأعمال التجارية البحرية في كاليفورنيا 
لتجارة التجزئة إلى الشركة ايضاً. وقامت الشركة ايضاً بضم ماركة اكسيل 
المختضة ..تصناعة ' اليذاث. المائية:.فاركة تابغر ليلي: لملاسن. الشباحة: النسائية 
وضاركة سسيكتور 9 الامرركية لواح الترلك من أجل تغزيز ممتلكات الشركة التجارية. 


اختبرت بيلابونغ عشرة اضعاف نموها منذ بداية توسعهاء مع مجموع مبيعات 


وصل إلى حوالي 110 ملايين5 (95.8 مليونة - 51.3 مليون جنيه) في العام 1999, 
إلى اكثر من مليارة خلال العام 2005 - 2006, وفي العام 2007 - 2008 المالي ازداد 
الربح بنسبة 12.696 بدقة ثابتة, وقد اعلنت عن امتلاكها لماركة داكاين المختصة 


بأكسسوازاث الواع الترلح: 


طعام وشراب 


شركة كوكاكولا 
العايب المتعلى بالكوك من 
المؤسسة التجارية 


المؤسسان: جون بامبرتون (المخترع) وأزا غريغز كاندلر (مؤسس العمل التجاري). 
عمر المؤسسين عند البداية: 55 و 35 عاماً 

الخلفية الثقافية: الصيدلة والمبيعات. 

سنة التأسيس: 1886 

نوع المؤسسة التجارية: صناعة المرطبات 

البلدان التي تتبادل هذه التجارة: أكثر من 200 بلد. 


الذخال لضافي بوالعاتدانه: :(الأيزاقاك )6001 حليوة عنية اسعرليس 120 علبانة وك جلبارات حنيه 
استرليني (7.3 مليارة). 


نعلم جميعاً بأن كل شخص قد سبق له وتذوق الجانب المتعلق بالكوك من 
الحياة. فعلامتها التجارية العم 0 الاحمر البراق خعلتها باردة للعالم احمع 
فمنذ ظهورها على مظلات الحانات الانكليزية إلى ظهورها في ملاعب كرة القذم, 
ومن تواجدها على لافتات المتاجر الصينية إلى لافتات النيون البالغ طولها 20 قدماً 
في ساحة تايمز سكوير في مدينة نيويورك وزادت انتشارها الواسع, حتى أقه ليس 
من المبالغة القول بان شركة كوكاكولا متواجدة :فى كل بل حول الغالم» ها جعلها 
بالفعل الماركة العالمية الاولى في العالم. فقد تم انتخابها العلامة التجارية الأكثر 
تميزاً في العالم والشراب الاكثر شعبية. 


صناعة الدواء 


بالرغم من قصص النجاح المذهلة هذه إلأ أن بداياتها كانت متواضعة, قام جون 
نتميرتون: وهو صيدلي عاش في اتلاتنا في ولابة جورحياء باختراع كوكاكولا :فقي 
احدى فترات بعد الظهيرة خلال العام 1886. 


لقد حصّر جون بامبرتون الشراب في قدر معدني في حديقة منزله الخلفية. 


وهفي السنة التي كان العاملون يبسون خلالها تمثال الحرية في مرف مدينة 
نيويورك. كان يقوم بالتجارب عبر خلطر مكونات معينة في وعاء نحاسي ثلاثي 
الأرجل:.في حديقة منزل الخلفية, محاولاً تطوير مخلول:جديد. قطلع بسائل بلون 
الكراميل وذي رائحة زكية. نتيجة محيرة بالتأكيد, فأخذه إلى صيدله جيكوب 
اعتقدوا 0 بانه مكدر ول مميز» داك صيد لق حدكوت ببيعه كدواء مقابل 5 
ننات. اللكوبي. الواجة ,ادعئ..تتصريون بان: عجلؤله الحديد قدشفئ اضراضا 
كالادمان على المورفين, سوء الهصم (الهضام), النوراسثينيا (النهك العصسى). 
أوجاع الراس وحتى الفحر الحسيق 

كفي العام الادله كاد بسعدر رد ونم تنه 1 ب كوكاكولا في اليوم, جحدى منه 
خوالى: 80 دولاز| 9 ما تعادل:1.140-دولار |0119 جه سعر النوم: وق كلفتك 
ناه المحلول 000000 0م دولارا. كا خسارة لبيمبرتون. لكنه ثابرء وشحسه 


جيذ] هه 


ادال الكحول في 8 00 0 ا رت ثم و 
فرانك روبينتسون» ماسك حسابات بيمبرتون باعادة تسمية المشروب إلى 
كوكاكولا, وقام ايضا بكتابة الاسم على الشعار الذي ماءزال .موجودا حتى أيامنا هذه: 


يشتق الاسم من مكونين رئيسيين استخرجا من اوراق نبتة الكوكا (كوكايين) ومن 


جوزة 'الكولة العدية بالكافيين. :وحتى العام 1905 اختوى المشروب: غلى آثان مادة 
الكوكايين لذلك كانت له تأثيرات طبية (شفائية). 


يشتق الاسم من مكونين رئيسيين استخرجا من اوراق نبتة الكوكا (كوكايين) 
ومن جور الكوله النية بالكانين. 


فمد لات 0 200 0 فقد 0 25 0 من المحلول: الصعد لنات: 
وحرص على أن تكون جميع المحلات التي باعت كوكاك ولا قد رسمت شعار 
كوكاكولا على اللافتات من أجل المساعدة على ترويجه. استطاع بيمبرتون إقناع 
عنة رجال: اعمال مجلتين على الاسكمار في الشركة مقا بتفاعدة على تمويل 


توسعه. 


تعود الحملات الاعلانية الشهيرة لكوكاكولا منذ بدايتها: فبعد اختراع المشروب 
بقلل قام بميرتوق »يوضع اول اعلان فى حريدة اتلاننا جورنال: تداعيا الناين إلى 
تذوق:شواب الضودا الاصلي الشهيرالحذي 


وللأسف, فقد توفي بيمبرتون في العام 1888, فلم يستطع رؤية مشروبه يصل 
زلف الحما سر هالص الدي بيه لان نهو رجحل ال عقال [لاطلسى ارا يقر 
كاندلر الذي اشترى حقوق التصرف بالمشروب مقابل 52.300 اي ما يعادل 852.400 
أو 28,000 جنيه بشعر اليوم.. وقد تطلب أمر الحفاظ على حقوق: المؤسفينة 
التجازية من كاتدلى بيع جرة .من الحقوق: إلئي جل اعغمال: اخره 0 حفوق 
كم كر الى 1ل وقد أحدت هدهل نون خض الؤفت لخليا 

كان لكاتدلن زؤية مخطلفة اللماركة:اوهي. تجويل الشرات .الشهين الا الى 
مُؤئسة تجارية.“فقام بعل الجَرء المتعلق بالصيدلة عن الشركة ودخل شريكا مع 
أخية: جون كاندلر ومع ماسك حسابات بيمبرتون فرانك روبينسون: . واستطاعوا معآ 
جمع 5100.000 اي ماريعادل 52.280 أو 1.298 جنيه بسعر اليوم, وكان هذا المبلغ في 
ذلك الوقت متلغا هاما للانطلاق تعمل تجارى: 


و في العام 1891, كان كاندلر يتمتع بسيطرة كاملة على المؤسسة التجارية, 
وخلال سنة واحدة استطاع زيادة مبيعات شراب كوكا كولا عشرة اضعاف المبلغ. 
وفي العام 1892, كانت الشركة قد تجسدت, فقد ولدت شركة كوكاكولا رسميا. 


ندأؤا تجملة إغلاتية صخمة,ا مستعقليق "ثقنيات إعلاتية جديدة: ,وليشن الخسس: 
قاموا بتوزيع قسائم في الجرائد للحصول على مقدار ضئيل مجاني من المشروب 
لتجربة طعم كوكاكولا وعرض على الصيادلة غالونان من الشرابء إذا وافقوا على 
توريع غالون :ؤاعه علئ. شكل: غينات-محائية“عندهاا يحضل النانين: على القسيمة: 
زود الصتدلانيون ببطاقات: شاعات:ورزنامات: وميزان تخفل جمبعها اسم الماركة: 


فان هذا المزيج ساعد على تقديم الماركة بقوة: بالإضافة إلى المشروب الذي أحبه 
الناس بكثرة, قام بالمعجزات وازدادت المبيعات بشكل سريع. وبحلول العام 1895, 
فعة. .اريع. سوا ففط: تزايدت الظلبات على العشروت بتشفكل: واق: مما جفل 
ادا 2 بزرع النبات الدم يستخرع منه ارات في شيكاعو دالاس ولوس 
وه نطلة 2 من: الولابات المح الامرركية» اها 0 فيكفينا إطلاق أي منتج من دون 
الالتفات إلى عظمة هكذا انجاز. فكانت تلك فترة يصعب فيها التنقل في البلد 
الواعق,: عندما ' لم يكن للثلفان أو الراذيؤ اي وجود: فكان من المدهتض بالتاكيد 
الانتنارالسرية للمشووت في كل ولاية 


وحتى العام 1894, لم تكن كوكاكولا تباع إلا في الاكواب, حتى قام جوزيف 
بيدنهارن وهو رجل اعمال من ميسيسبي » بتعبثئة كوكاكولا في الزجاجات في 
مصنعه: وأرسل دزينة منها إلى كاندلر. كوه كاد لو الفكوة ورفضها بسر عق ولكده 
أعاد النظر في هذا التطوير الأساسي, من جديد في العام 1899, عندما قام 
محاميان من شاتنوغاء تيبيسي ١:‏ هما بينجامن ن ف. توماس, وجوزيف ب. وايتهيد, 
بشراء حقوق حصربة من كاندلر لتعبئة وبيع د المشتروب في كل الولايات المتحدة 
الامريكية تقريباً. مقابل دولار واحد فقط. وفي الحقيقة كان كاندلر متأكداً بان هذه 
الفكرة لن تسناؤى شهنا حتى أنه لم ترعة نفسه تخحصيل الدولان 

كانت تلك بداية الشركة ذات التركيبة الفريدة من نوعهاء التي ما زالت 
مستمرة حتى أايامنا هذه تقوم شركة كوكاكولا بتوزيع شراب يسمى المركز على 
الزبائن في جميع أنحاء العالم. فبعض هؤلاء الزبائن هم مطاعم وحانات تبيع 
العمتتروت فى أكوات: كنا كان تفعل تجان الضيذلة شابفاء نتما:الفرية: الاخن من 
الرنائن كانوا شركات: العثة*في: الرجاجات: والثي كانت تزيد مناه كزريوتة: إلف 
المشروب في احد المصانع, ثم تعبئه في زجاجات وتبيعه إلى المتاجر. 
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تطور شكل زجاجة كوكاكولا خلال قرن تقريباً. 


نذا توماسن ووايتهيد بادخال الزجاجات إلى شاتنوغا واتلنتا ولكن سرعان ما 
أدركا وجود طريقة. 000 0 في جميع أنحاء العالم, انضم إلى 
ثلاثة اقاليم, كل نهم يستلم اقليماً وبداو ببيع ع حقوق التعبئة بالزجاجات للتجار 
المحليين, وهذا لم يقلل من مجموع راس المال الذي يحتاجه المحامون, بحيث كان 
كل تاجر محلي يستعمل ماله الخاص, ولكن هذه الطريقة ساهمت ايضاء بتامين 
معرفة محلية والتزام اصحاب التجارة. مما كان من الصعب جدا تحقيقه بطريقة 
اخرى. فكان اول الحاصلين على رخصة لتعبئة المشروب في الزجاجات في العام 
0 وخلال العام 1909, كان هنالك 400 مشروع تعبئة في الزجاجات لكوكاكولا في 
البلد. 

و خلال غفذ:. استطاع كاتدلن زيادة» :مبيعات: كوكاكولاً 40 :ضعقا اكثن :من 
المستوى الذي حققه في العام 1890, وادت حملاته الاعلانية المتواصلة, وتوزيعه 
للعينات المجانية إلى نشر اسم كوكاكولا في جميع انحاء امريكا. 


التوسع في الخارج 

كان شارلز, ابن كاندلر, هو اول من اخذ 0 إلى الحانة ففي رحلته 
كوكاكولا للمرة الاولى ف انكلترا 1 اغسطس 1900, وه زخماً كاف 
وبشكل تدريجي حتى اصبحت تباع في سيلفريدجز وكولاسيوم لندن. 

بعد رؤية النجاح الذي حققه المشروب المعبأ في الزجاجات للأقاليم في 
الخارج, كانت اول عملية تعبئة عالمية في الزجاجات في العام 1906, في كنداء 
وكوبا وبنما وغيرها بمن فيهم الفيليبين» ولحقتها غوام بعد ذلك بفترة وجيزة في 
العام 1912 و1947 على التوالي. بعد النتيجة الفعالة التي حصل عليها في الولايات 
المتحدة الامريكية, قام كاندلر بتزويد موزعي المشروبات الجدد بحملة تسويقية 
شاملة لضمان وجود الشعار الاحمر البراق في كل المتاجر والمقاهي في كل مكان. 


قم كاندلن تتونه مورعئ الفشترئات الحدة تحمل تسوقةه تزاملة لضمان 
وَجُود الشعار:الاحصر البزاق فى كل العتاجر والفقاهى في كل مكان: 


منحت حقوق تعبئة كوكاكولا في زجاجات في مختلف البلدان لمعظم شركات 
انتاج الخمر. وقد نجح الأمر بشكل جيد, بحيث إن منتجي الخمر امتلكوا أصلا مصانع 
لتعبتتهاء لذلك. كانت: اضافةالعشتروت إلى "محف وعتهم: أضرار تبتهلا نشبيا وشتريعا 
لإنجازه. كان. على منتجي الخمر أيضا: التوزتع:من خلال قائمتهم الخاضة من الزيائن 
ما يعني آن: كؤكاكولاً حصلت.على اذك بالدكول إلى المتاجر. الجانابة: والقطاعة 
اسرع بكثير من قيامها ربما بإنشاء مؤسسة تجارية جديدة من الصفر في بلد جديد. 


أضنيخ: المشروبي:معروفا جذاء ومو الواضع أضيع تاححاء وقذ “طون عدن من 


المنافسين بالتاكيد, وبالرغم من ذلك لم يعرف احدهم خلطة المشروب والتي 
بقيت سرية بشكل تام. بداتٍ شركة كوكاكولا تقلق من فكرة انه من السهل جدا 
اعطاء الناس مشروباً مختلفا ومقلداً وجعلهم يصدقون ناه المشروب الحقيقيء ما 
يعنئ بآن كوكاكولا ستكسر خيتها لين:فقط فى المبيعات وانما يحتفل أيضا أن لا 
يحبذ الزبائن الشراب المزيفء وبالتالي يتوقفون عن شراء كوكاكولا في المرة 

عام 1916 أطلقت الزجاجة الشهيرة اليوم والتي صممتها شركة روت غلاس, 
للمرة الاولى وذلك بعد مسابقة تصاميم, من تير هاوت, في ولاية انديانا. وقد اختير 
التصميف: الفاتن, لحل تشكلة الفلفت: وتصميمة الاضلئ: ولانه يمكة للناس: حجنن 
في الظلام, ٠‏ تميزه باعتباره المشروب الحقيقي. 


القيادة الجديدة, رؤيا جديدة 


بعد مرور نحو ثلاثة عقود.ء من تحؤل المشروب إلى موؤسسة تجارية ناجحة 
وكبيرة, قام كاندلر في نهاية المطاف ببيع المؤسسة التجارية في العام 1918 إلى 
ارنست وودروف مقابل 25 مليون دولار اي ما يعادل 341 مليون دولاراً أو 183 
مليون جنيه اليوم, واصبح ابنه روبرت نميا للشركة في العام 3ه وتمت اعادة 
تشكيل الشركة ة وتسميتها شركة ديلاور وادرجت على لوائح .:بورصة نيويورك. وقد 
باعت 500.000 حصة للجمهور اي 40 دولار للسهم الواحد. وأصبحت كوكاكولا الآن 
راسخة بقوة في الولايات المتحدة الأفريكية: وكانت مهم رودولف الوصول إلى 
العالمية وكانت رؤيته: خلق ماركة تكون في ل 5 


خلال فترة العشرينات والثلاثينات ركز وودروف نظره على التوسع عالمياً. بعد 
ان استلم وودروف الشركة عام 1923, كانت كوكاكولا قد ثبتت بقوة في شمال 
امزيكاء ققام ببعض: الترتيبات فيا يتعلق؛ بالتغيئة في الرجاجات في جنوب اميركا 
وافتتح حديثا ا مصنيع اوروبي للتعبئة في الزجاجات في فرنسا. . ومن هنا بدأت 
غواتيمالاء هوندروس المكسيك, بلجيكا وايطاليا. وفي العام 1926 انشات كوكاكولا 
ادارة اجنبية,. وهي التي اصبحت في العام 1930 شركة كوكاكولا للتصدير. وتبع ذلك 
حملة اعلانية خلاقة في جميع البلدان التي انتشرت فيها كوكاكولا. 

خطت الشركة خطوة عالمية هامة في العام 8 , عندما بدأ وودروف 
المشاركة .فى الألعات الأولمبية :في امستردام فقد رافعت: الف رجاجة كوكاكولا 
الفريق الافريكي .وكان: المشروب باغ على المدرج الاؤلميي: والبائغون: يلنسون 
فبعات: وفعاطق مرفة تقتعار كوكاكولا وكان: العشرووب بباع: أيضا فى الفقاهى 
دالعطا م والمتاجر المجاورة. ومن جهة 0 جعل وودروف الشركة تزين مزالج 
الكلاتي: المسابقة فن كتدا بالشعان: .وجول خلبات: ,مصارعة: الثيران: فى انتانيا. 


خلال فترة الحرب العالمية الثانية. كانت كوكاكولا متواجدة في 44 بلدا: فقام النابغة 
في مجال التسويق وودروف بتطوير نسخة محددة ولكن ناجحة عبر تقديمه 
الصفيحة السداسية. مع: الوغاء: المبرد. ذو السقف" المفتوح :مما .جعل حمل 
العشرونات: اكتر ستوولة٠‏ فما تفع .الناشن على شدراتها كميات: كبفرة. | اصيحت 
كوكاكولا ‏ متوفرة في ماكيناث البيع 'منة العام 1929 .وتم تسيويقها غبر الراديو مئذ 
العام 1930 وفي العام 1935 قام معبئوا الزجاجات بتوظيف النساء كبائعات 
للمشروت» قع هدق ميحد د يهو بلو 125:2 اتضالافى: اليوة: 

فمن خلال برنامج تسويق اراد منه إحداث تأثير على الاطفال الصغار في كل 
مكان, قام سنتا كلوز الاحمر الشهير الخاص بكوكاكولا خلال عيد الميلاد في العام 
1 بالظهور للمرة الاؤلى ليطيخ سسنتا كلور الاخضر القذيم والذى كان لاايقهز من 


جهود كوك خلال الحرب 

خلال الحرب العالمية الثانية. استمرت كوكاكولا بصناعتهاء حتى انها عرضت 
المشتروب لأى رخل خدمة مقابل:5 قينقات: فى اق بلة كان::ههها كان الأمخ مكلقاً 
للشركة. افتتحت مصانع لتعبئة الزجاجات لتزويد القوات المحاربة بالمشروب بعد 
طلب خاصض من الحتزال" انرتهاون شخصيا :في 29 يونيو عام 1949 مظانلا شح 
لوازم عشر مصانع لتعبئة الزجاجات إلى شمال افريقياء إلى جانب ثلاثة ملايين 
زجاجة كوكاكولاء وامدادات كافية لإنتاج الكمية نفسها مرتين في الشهر فاستجابت 
كوكاكولا خلال فترة ستة اشهر وانشأت مصنع تعبئة الزجاجات في الجزائر. 
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"عردم رت امرلا عمينتهم عا 


اعلان عشية السبت, اشرب كوكاكولا لذيذة ومنعشة "فانزل قبعتي احتراماً 
لانتعاش فترة الاستراحة" سانتا كلوز مرتديا اللون الاحمر هو اليوم وجه متعارف 
علية غالفيا: 

في المحصلة, افتتح 64 مصنعاً لتعبئة الزجاجات خلال الحربء وتم استهلاك 
اكثر من 5 مليارات زجاجة كوكاكولا من قبل الجيوش. وكذلك بعثت محطات 
الخدمة النقالة إلى الحزب ايضاء فتذوق الناس حول أوروبا والمخيط الهادى للمرة 
الاولى طعم المشروب. وانتقلت عملية تعبئة الزجاجات هذه خلال الحرب, إلى 
السكان ا الذين استلموا إدارتها فيما بعد. فأكملوا إنتاج المشروب وبيعه 


ترؤخ السكاذة العالمية 


كانت افركا. عد الحرث ‏ المكان المتالي لتوسع كؤكاكولاء حيبت كان الناشن 
تكيشون جياة: خالية. من المقوف: وكاتت: اعلانات: كؤكاكولا. شكين هذه الرفية 
بعرضها صور ازواج خلال نزهاتهم, وعائلات سعيدة تقود سيارات براقة. وبقيت 
كؤوكاكولا تقدم فى تاقورات:الهودا: وقد تم اضافتها إلى لائحة يائعي: المتلجات. 

حتى الآن كان للشركة منتج واحد فقطء, على الرغم من انه منتج ناجح بتفوق, 
قيراكوتقوم. التجاربه على ملحواث تجزيدة: فانتحت فاننا: فن الحقستات: (والدي 
كان منتجا في المانيا خلال فترة الحرب) تلتها سبرايت في العام 1961, وتاب في 
العام 3,, وفريسكا في العام 6 ,, اشترت الشركة شركة مينوت ميد في العام 
لى1960 التي تفرّع منها مشروب العصير. وقد انتجت مجموعات جديدة من 
كوكاكولا ايضاء تتضمن زجاجات أكبر وصفائح معدنية في العام 1960. 

شهدت فترة الخمسينات والستينات نشوء معمل لتعبئة الزجاجات في المزيد 
كن "ا لناد ده لمان كجدور ا هو فهر | كه الر عو ا مادو ة ودر كنا »و فاق نضا قرت 
جهوة موري ترجاجات كوكاكولذ, خلال :فثرة الاردهان الاقتصادى الغالهي العطيم 
في فترة السبعينات والثمانينات من اجل خدمة قاعدة الزبائن المتزايدة بشكل 
افصل: وبحلول العام 1969: وللمرة الاولى» تخظت مبيعات كوكاكولا في الأسواق 
الغالمية مينة مسعاتها فى الولانات المتحدة الافرريكية: 

ؤقئ العام 1971 أنشات كوقاكولا إغلانا تلفريؤناً حميزا والشثياتا: تعرض 
مشهد شبان من جميع أنحاء العالم يتجمعون على تلة في إيطاليا وينشدون "ازتد ان 
أشتري» للعالق ضودا'. تمكنت» كوكاكولا: من تريشية بعلا متها .فى التشوق العالمية: 
بحيث أصبحت لفترة معينة من الوقت عبارة عن رمز الاتحاد, في عمر لم يكن قد 
ادركنتائة العولمة كد .ومن الحدير الإشارة' إلى أنه 'في العام 1976 اعلن شع 
يون السسن ]د سر اكد كي الشركة الد ده االمتتمية لها به 


مشروبات معلبة في الصين. 


تمكدت كوفاكولا ون تس علامتها :في الشوق العالمنة:.حيف اضبحت لفقرة 
فعيثة .من الوقتة»عبارة عن .رمز الاتحاذ, :فى عمر لم يكن قد ادرك تتائج العولمة 


بعد. 


المخاطرة الذكية 


في العام 1981 اصبح روبيرتوس غوازيتاء. رئيس مجلس الإدارة ورئيس 
المجلس التنفيذي لشركة كوكاكولاء وقرر التقدم بالشركة من خلال استراتيجية 
تحمل اسم المخاطرة الذكية. وبدأ ذلك من خلال اطلاق الدايت كوك في يوم عيد 
الاستقلال عام 1982, كان ذلك بمثابة ل توسع حقيقي للعلامة التجارية كوكاكولا. 
واطلقت المنافسة الرئيسية لكوكاكولا بيدلدسي » اول نسخة لها من المشروب 
الدايت في العام 1963, وحققت نجاحا عظيماً. بغض النظر عن دخولها المتأخر إلى 
السوق بالمقارنة مع غيرها. أصبحت الدايت 0 1 تين الستترويع القليل 
السعرات الأول في العالم ربها كان استعمال الكوك قد أحذ حون في البداية ولكن 
تلى. إننات الدايت كوك .مجموغة توابع: .من «ضمنها: الكوك. الخالية .من الكافيين 
والكوك بطعم الكرز. 

بدأت المبادرة الأكثر خطورة التي قام بها غوازيتا في العام 1985, عندما أطلق 
كؤكاكولا بطعم حدية: وكان ذلك أول مير في التركيية متد 9ه9.سنة: فالسؤال هو 
لغاذا تعذيل. ما اليس :بحاجة: له قاتجهت الشركة تحو الإقلانين: انخفضت. اسهم 
الكوك في سوق المشروبات الغازية من نسبة 6096 بعد نهاية الحرب العالمية 
الثانية إلى اقل من 24980 عام 1983 وجَرء كيين من السبي كان ايضا دخو منافس 
جديد لها ان السوفىقق سين :وا تخقطت: اسعان اهمها اضا حفية 590 ترقى 
السنوات الاربع الاخيرة (وقد تبدو هذه النسبة نسبة صغيرة: ٠‏ ولكنها كانت بمثابة 
انخفاض في رسملة السوق بلغت حوالي 500 مليون5 (400 مليون جنيه). تحدت 
بيبسي نجاح كوك مباشرة من خلال إجرائها تجارب على الطعم بشكل عشوائي في 
الشؤارع في امريكاء فقام الغديد من الناش باختيار ببسي 'لطعفها الاكتر 0 
وبرز ذلك من خلال تفوق بيبسي على الكوك في مبيعات السوبرماركت. 

ناليغ الكوك: الجديدة .موافقه المتدوقين خلال اختيازات :واسعة قامف: قبل 
تناول الغذاء مما جعلها مفضلة على بيبسي من الاكثرية ولكنها لم تنجح في السوق. 
و في تعبير لم يسبق له مثيل ناتج عن الوفاء للماركة طالب الناس بعودة الكوك 
القديمة إلى السوق: وتلقت. كوكاكؤلا 400.000 شكوي:. ولم تعد خطوطها الهاتقية 
قادرة: على استقبال الاتصالات :بسي" الضغظ الخاصل. من كترة اتصالات: الناس 
اليائسين مطالبين جميعهم بعودة مشروبهم القديم من جمديد. انخفقضت اسهم 
الشركة إلى نسبة 1.496 وسمى النقاد المبادرة أكبر خطأ تسويقي حاصل على 
الاطلاق. وأعلنت بيبسي نفسها المنتصرة في الحروب التي خاضتها مع كولا, 
فاستجابت الشركة بعد 79 وها من صدور الكوك الجديدة ويدات بتوزيع الكوكاكولا 
الاضلية من جديد ؤالثى سييست الكوكاكولا الكلاسكية والى خافقها اموت في بيه 


منتجاتها الحديثة. 


بدأت بتوزيع الكوكاكولا الأصلية من جديدء والتي سميت الكوكاكولا الكلاسيكية 
والى جاتيها استموت :فى بغ متتجاتها الحديئة 


كانت عودتها مصيرية, فقام بيتر جينينغز من محطة اخبار إي بي سي, 
بمقاطعة البرامج العادية ليطلع المشاهدين على آخر الأخبار. متحدثاً إلى مجلس 
الشيوخ بأن السيناتور الأمريكي ديفيد بريور قد أطلق على عودة كوكاكولا تسمية 
الحظة ذات:معتنى في تازية الولايات المتحدة: الامريكية". والآهم من ذلك هو ارتفاع 
مبيعاتهاء. واشتعادتها لفركز الصدارة والثى' لم تختمرة مند ذلك الوقت؛ اؤقفت 
الكوك العديةة على مهل: .وما :زالث الوضفة القديفة يعمل دن البوم: 


وق حجد لاذارة الكشم كه الاساسية النوم امعقى الجا عات اقامف لقره 
تتكهبررالمؤسيسات التجارية انك) لكوكاكولا في العام 1966 كان هدق هده الشركة 
العامد الجديدة تتظيم عمل الشركاء لتعيقة الرجاخات :والحرض على مابيتية الطلت 
العالمي على الكوك. اما اليوم فآن الشركة تتيع الاسلوب ذاته: فان كوكاكولا تعمل 
عقت ارد با لاتير متهم شتركات.عامنة: و أخرى مستقلة تملكها عائلات: 

من الخدير السكن ان كر تاكول لم تملك معطم هزدء. فنقوء معا مل الحة 
ال جنات زوالادى يبلغ عددها اليوم 300 معمل)., برزمء توزيع وتسويق المنتج. 

وفي: العام :1985 اضبحت كوكاكولا. اول مؤسسة تجارية مستفلة :في الاتجاد 
السوفيتي.. .وخلال. اؤائل “التسغينات. استثمرت بكثافة .في بناء معامل تعبثة 
الزجاجات في شرق اوروبا. 


خلال فترة الات انفت: كوك :وخودها :في الغالم: الرناضن: :من خلال 
رعايتها للألعاب الأولمبية, وكاس العالم للفيفاء وكاس العالم لرياضة الرغبيء واتحاد 
كرة السلة الوطني. وشهد العام 1993 تقديم الحملة الاعلانية الرائعة والآأسرة تحت 
غنوان - "ذائفاً كوكاكولا". وتحلول الغام.1997 كاتت» الشركة تبيع بليون: وجدة من 
منتجهما كل يوم. 

آخر البلدان التي حظيت بوجود كوكاكولا كانت الهند: لأن القانون الهندي كان 
قد منغ الشركات :من التجازة على أراضية اذا احتفقظت "هذه الأخيزة: بمعلوفات 
تجارية سرية لنفسهاء مما جعل كوكاكولا تصر على حماية صيغتها. وفي العام 1993 
غيرت الهند قوانينها المتعلقة بالتجارة. فانطلقت مبيعات كوكاكولا. فبدت الهند, 
كونها بلدأ حاراً وذو كثافة سكانية عالية, أرضاً خصبة لتنطلق فيها الشركة العالمية, 
ولكن من اللافت أنها جاهدت كثيراً لتأسر السوق. وساعد امتلاكها لماركات هندية 
ك"'ليمكا":.مازا وتومز اي على نموها البطي؟ نسها: تابغت الشتركة هذا النمط من 
النفواعس مقتنيات في بلاذ اخرى أيضاء-فقد-امتلكت بيرة بارك”في الولايات المتحدة 


الأتزكيف واكاكر رقن الشرة 

دفي العاد 1989 ارت تمزكة #وكاكؤلة المتسووراف الغائززة الخاضة بجاركة 
كادبوري شويبس الموجودة في بلدان متعددة,: من ضمنها بر يطانيا العظطمى. ما 
وشّع مجموعة المشروبات الموجودة ككوكاكولاء الدايت كوك, الكوكاكولا بطعم 
الكرق قانا. بسر عب للك وكان" لديف لتقم “ال مجم عق لنتوقيل 
للمشروبات كدوكتر بيبرء اوازيس, 53 اورا ومياه ملفرن. 


تم إعادة مشروب 
كوكاكولا كلاسيك إلى 


الوق بناة على رغبة المستهلاة. 


اين هم الآن اليوم؟ 


تملك شركة كوكاكولا اليوم اكثر من 400 ماركة, وتبيع اكثر من 1.5 مليار 

فشزوت: كل يوم اضشحثت. الشركة اكثر من:10 خلتاراث عالون» من السوات: ومن 
3 1 البلدان. الثي. تسطر عليها. كوكاكولا وضل ‏ اعلى نصيب استهلاك. للفرد 
الواحد في المكسيك وآيسلاند. يبلغ عدد موظفي الشركة اكثر من 90.000 موظف 
وعلى راسهم ههنا ر كنت كرئيس والمدير التنفيذي العام للشركة. وللاحتفال بترائها, 
تم افتتاح "عالم كوكاكولا الجديد" في العام 2007, وهو موقع تجاذب مكرس 
للماركة, وهو الآن احد اهم الاماكن السياحية في اتلانتا. 


والآن: باغتنارها شركة تجارية:«عالمية ناضحة أضلاً في العديد: .من أسواقهاء 
تواجه كوكاكولا تحديات جديدة, كالتقير فى أنقاط الظلت على المشزوبات الغارية 
في العديد من الدول النامية, إلى النمو السريع والهائل في البلدان المتزايدة الثراء 


كالضين نابعف كوكاكولا زبادة منتحات: على لاتخة ماركتها الواسغة نما فبها إصَدار 
كوك ريرة "في العام 2005, تضم متقيات أخرى من ضمها شركات :للهياة والشتتاى. 


كانت كوكاكولا الماركة الاولى التي يميزها العالم باجمعه. 


تقوم الشركة بتجديد منتجاتها بشكل دائم. واصدرت حديثاً 
الدايت كوك التي تحتوي على فيتامينات واملاح معدنية. 


فاع قن وال مازكا: وقد اثمة “صناعة ا من خلال رحاجات الكوك 
البلاستيكية المدورة. 

أما اليوم. فإن 7296 من منتجات كوكاكولا يباع خاب الولايات المتحدة 
الأمريكية,. ومازالت أسعار أسهم كوكاكولا ترتفع. وذلك على أساس التوقعات بنمو 
قادم للأرباح. 


ا انا كات) 
١ك‏ اخ ات 


011401 


غرين 


حلو كالشوكولاتة 


المؤسسان: كريغ سامز وجوزيفين فيرلي 

عمر المؤسسين عند بدايتهما: 47 و35 عاماً 

الخلفية: عامل في مطعم وصحافية. 

سنة التأسيس: 1991 

نوع التجارة: صناعة الشوكولا. 

البلاد التي تتبادل هذه التجارة اليوم: اكثر من 20 بلداً حول العالم. 
الارباح: 40 مليون جنيه استرليني (70 مليون دولار). 


. تعتبز ماركة غرين اند بلاكس لانتاخ الشوكولا, الماركة الاتترع تمواً في العالم. 
باسنت في الفام 1591 لدعص هنود الحياق في مدينة ايز وه تبيع اليوم اكثر ون 
0 مليون يورو (70 مليون دولار) من منتجات الشوكولا خلال السنة الواحدة. وهي 

0 جاه كن مزيج بارع ١‏ من الابتكار, تضم الاخلاق, الأعمال التجارية 
رجاب الاك ا لا ير ل دن كيد اصدار المنتج الصحيح في 
الؤقت الضصحح ويطريقة تاجحة: ومع سية شائلة من الايمان بالنفتين والشفف تجاه 
العمل الذي تقوم به. 


وافتتحت مؤخرا فروعا لإتاع المثلحات» .والالواخ :المصنوفغة من الحبوية: 
اليسكويت: والمشروباتث يطغم الشوكولا. تستعمل الشركة حبوب. الكاكان الاصلية: 
المستوردة من البرازيل ومن الجمهورية الدومينيكية, ويقدر ان غرين اند بلاكس 
تستعمل ثلث الكاكاو العضوي في العالم. 


كرت مفراكة وى ويس القصضم الخو درت درون أت لاك فى 
العام 2005 بمبلغ قدره 20 مليون يورو (30 مليون دولار) (اشترت في البداية حصة 
قدرها 590 في العام 2003), وتبلغ قيمة الماركة حوالي 40 مليون يورو (75 مليون 
دولارا وعب نجه رانها دوسي تجار في كت امثراطورية كاد وروي 


كريغ سامز وجوزيفين فيرلي اللّذين قدّما للعالم 
الشوكولا العضوية. 


وقد سيطرت غرين اند بلاكس على سوق الشوكولا العضوي بأكمله, 
تقلك قبريم عطيفاً نك و ع شي ص اليا ا 
في العام 1991, تتواجد منتجات غرين اند بلاكس لدى معظم تجار التجزئة للطعام, 
على ال ني ينها بشمر د سكتيها إل وى فى لسدى ‏ وتقوم عانلك تجلك الوه 
التجازية يصتع الشتوكولا في متطقة لايك كوموقي ايطاليا: 


القليل يغير كل شيء 

لم يكن الروجانو 00 كر سام 0-0 فيرلي غريبين عن سرد 
شاب بورتوساو في العام 1972 وافتتح أيضاً أول ل نباتي بريطاني في نوتينغ 
هيل عام 1967 (وذلك قبل أن يقوم أحد بربط المصطلح بمادونا وغوينيث). 

بسح حرا تدافا . قا كزوقمة ب مهال الرف إل سن والنها وى اضف الخلننا 
الخالية من الممع) إلى تريظانياء وكان ذراء الطريقة: الثوريه لاستخدام حضير التفاج 
دل السك التحلت الجر نقام أرضا تاسيين ماركد طوله !رت اللي المت يدة 
الفتفحق الكاملة الجور الاولئ في العالغ: وكان انضا زتنس. رابظة القزية: فكابت 
الا غمال الخدرية التر افيه هود إلى الوراعة العضوية المسدداه هوضعة الاضنان. 


أما جوزيفين, فكانت قد تآثرت سابقاً من نسخة "غو غرين" الصادرة عن مجلة 
تحمل اسم دليل المتسوقين لإنقاذ الكوكب: وذلك.في. العام 1971::وكانت:الفراشلة 
الببئية لجريذة تايقز..وكانت قد كيت مقالا عن طريقة العيش الغضوية: 

إذا أذا أراد أي شخص تزويد العالم بمجموعة شوكولا مبتكرة ٠‏ مثيرة وأصيلة 
فكان لبد أن يكون هذان: الشخضاة: بوصفهما مقاتلين حقيقيين في سبيل البيئة, 
تنابقين لرمابههاا وشغوفين بالشوكولا. راذا تولك نوع :من الارف الأضيل: 

كانت اللحظة المحورية لحظة بسيطة. صدف أن أكلت جوزيفين نصف لوح من 
الشوكولا أبسنوة بنسبة 4 كان متو كا على مكتب كريغ. مضنوعغا من حبوب 
الكاكاو العضوية كان قد أرسل لكريغ كعينة. فكان بالنسبة لجوزفين غراماً من 
القضمة الأولى. ومنذ ذلك الوقت ابحر الزوجان في رحلة استكشاف لصناعة لوح 
الشوكولا العضوي الأول في العالم. 


تصف جوزفين هذا التجلي في كتاب المؤسسين, الاحلام السعيدة, قصة غرين 
أند بلاكس (راندوم هاوس 8) "بمجرد ان ذابت قطعة الشوكولا السوداء تلك 
علق لساني. علهن :أن عملي البحف عن كله الشو كول فخ مويك ١‏ 


النهوض 

كانت البنية التحتية للمبيعات والتوزيع موجودة أصلاً, كمجاملة لمؤسسة هول 
فودز التجارية الواقعة في بورتوبيلو. من خلال خبرتها الصحافية. عرفت جوزيفين 
ان لوَخًا مصنوعا من :7096 من الكاكاو الضلب العضوق: يشكل حذثا؛ء: أصبحت 
مسؤولة عن التسويق, ودفعت مبلغ 2000 يورو (34000 دولار) وهو عبارة عن حقنة 
سيولة لبدء المؤسسة التجارية. وهي مسؤولية ارعبتها. 

عندما جاء الأمر للثبات على اسم, ارادا اسما كلاسيكياً يوحي بتاريخ صنع 
الحلويات. مع ارتباط محترم لكريم دولا كريم للشوكولا (كشاربونيل اند واكر, وكالار 
اند باوزر): فقررا ان تتوسط "اند" الاسم (امبرساند). 


فمثلت غرين موقفهم وبلاك اللون الغامق, تقريباً السواد الموجود في 96070 
مُق الكاكاد الصلب المؤجوذ فى لوخ الشوكولا التاريكى الأول. 


ولذلك ولد غرين اند بلاكس. يعتقد كريغ وجوزيفين إن وجود الأمبرساند في 
وسط الا لاسم جعلتهما يبدوان كشركة ثابتة, وكانة مرت وعلى وجودهما سنوات 
طويلة. ولكتهما علما فى الوقت نفسه بأآن المستهلكين سيطرحون. إلى الأبذ أسئلة 
فضولية حول الهوية الحقيقية للسيد غرين والسيد بلاك. 


كان موقيتيها مجيها. وكان تجا ر التجزئة متحمسون لفرصة تخليهم عن الأفكار 
الميتذلة والني: مر عليها الزمن: عن 'الطعام الضحىي:ولخقوا الشوكولا العضوى الأول 


في الغالة! يعنوف كريغ كان التخدف الحفيفن كان حت مسدولكي السوكولا علن 
التفكير بطريقة جديدة - وشراء غرين اند بلاكس. نجحت جوزيفين بمثابتها امراة, 
صحافية وعاشقة للشوكولاء بتحقيقها لهدفها في العلاقات العامة من خلال اشادتها 
نكوين اند للاكس باعتنانه عرد الشوكور الذي لا يخلف غقدة ذنث. بعد تنا وله. كانت 
الانطلاقة عبارة عن نجاح ضخم 


وبفضل توصية خاصمة من الليدي سانسبوري نفسها التي ركعت حفل عشاء 
للتذوق. كان سانسبوريز اول سوبرماركت يحتضن غرين اند بلاكسء, والذي تبعه 
قريبا سايف واي. وعبر الأحاديث ذاع صيت غرين اند بلاكس بين الناس وعرفت 
رسالتقم :وكدافهم :وبفيزانية للتسويق لا بذكن دعما:موؤسستها التحازية للأطعمة 
الكاملة: .وانها واجهات: الغرض :في المعارض التجارية في لمدن: !المانا والولايات 
المتحذة الافريكيةء كان العمل بطينا ولكنة نقع: .بحييف بنك الشركة قصال فى 
الاسواق في الخارج من ضمنها الدانيمارك, فتلندا. السويد, استرالياء نيو زلنداء 

و على الرغم من التكلفة والتعب الذي سببته هذه المعارض التجارية اثبتت انها 
استحقت العناء. وكما يصف المؤسسان في "الاحلام السعيدة" يتسنى لك أن 
تتلاعب بما تحمله لك المنافسة؛ ويتسنى لك أن تقوم بهذه الاتصالات.. كنا في غاية 
التتتعادة لدى سماعنا لردوة الفعل. حول احتمال :نجاء” الشوكولا الخاضة بنا فى 
الاسواق خارج الحدود البريطانية. 


اضافة الحماسة 


عد برجت إلى "الزالقق قاف برعنانة الهف الها" في انام 33 كان رون كاري 
ل ة هذه || ١‏ 0 مشابهة ١‏ 52-0 المايان التقل 6" كوكوة” الذي كانوا تمريونهة 
خلال الاحتفالات الراقصة. 


حصرياً تم تخزين "مايا غولد" من قبل سانسبوريز لمدة ستة اشهرء وتمت 
ضنا عنما مرح الكاكاو الماخوة مين منتحين فنعا ونيق.في: الباليزة: افير كا الواسطى.: 


كان لوح شوكولاتة مايا غولد الأصلي الذي يزن 100 مع المنتج الأول في 
بريطانيا الذي ينال جائزة التجارة العادلة لعام 1994. 


مما سمح لهما ترويج منتجاتهما وزيادة الإدراك حول الروح العضوية. وقد 
اكوف هايا عولد اقل من سكة..واجدة لتتطلق من مفهوة أضلف لتضّل: إلى الثورت 
الوطني والإذراك العالفئ لها, 


تم عرض اول شوكولاتة بالحليب 
من :اشاح عرق :انه تلاكدين فى اواغو الستيات: 


ا ور ااه نا جر رك فو الو رك ب 1 0 

الخلتف» اليقاق والتيئب» التعناع والاييس: واكتنيقا الطفسر الأفضل الي رجات) 

والأسوء :المناع. ومرحات الككرار )نبدننا كانا خرضين على الإقراظ في تضدرد 
مارقهما: قررااث توجوهم المبضاعة الملجاكة ف كون ينا جيرا 


لفو نالا العديت هن الحوافة على الطونف من «ضعنها جو فزدو:وزلة اوور اوارذ 
اورغانيك فود (لعام 1993, 1995, و1996) وجائزة غود هاوس كيبينغ في العام 2008 
للغداة المريج التتفصل. .1 أول الرابحيين لجائزة المستهلك. الأضيل للعام 1992 
والتابعة لمنظمة المنتج الأصيل. 


دفعة الاستثمار 


وفي العام 1996, نال وليام كيندال المقاول وراء ماركة نيو كوفينت غاردن 
جوت م118 خبار | الى رجانيه مقن فيهم تشعريكه بالأعمال النجازية فيك نيودت 8090 
من سندات غرين اند بلاكس. وفي تلك الفترة كان مصنع الشوكولا يخسر بالرغم 

من ان العائدات وصلت إلى مليوني يورو (3 ملايين5). وأصر المستثمرون انه على 
سس أن يحصلا على نسبة اقل من و3096 من الأعمال التجارية, حتى لا يكون 
باستطاعتهما أن يمارسا أي حقوق صعبة تحت سقف قانون الشركة البريطاني, 
فباع سامز وفيرلي 8096 من حصصهما مقابلء ملايين جنيه (6 ملايين5) وأبقيا على 
حصة تبلغ 2090 من الأعمال التجارية. كان تغير الملكية أمر يضعتث التعبين عنهة, 
بالنسبة للمؤسسين (فوصفه كريغ وجوزيفين ب "ندم البائع") ولكنهما كانا أيضاً 
مقتنعين بأن ذلك يصب في مصلحة المؤسسة التجارية: "القد شعريا بأن ابننا كان 
في أيدٍ موده وكان هناك مال وموهبة تكفيان لقيادته إلى الامام" . فمع وجود كاندل 
على رأس الإذارة أكملت المؤسسة التجارية تقوها بشكل قوي: فوصلت العائدات 


كال وفع لسرن له دلق ااسقم اد د مون لحج مين 
الفال: بشكل عالمي اكتن.. ومع :موافقتة على القيم التي نشات: عليها'غريق: اند 
بلاكس, كان مؤمنا ان ادارة المؤسسة التجارية نحو الخسارة يتنافى مع قيمها اصلاً 
والهادفة إلى مساعدة مزارعي المايان. 

عين كريغ 'ونيسا": وقد جلبت شركة علاقات عامة جديدة وكمدير تنفيذي لها 
قام كاندل بعقد تسويق صارم. ومع ذلك وجدت جوزيفين هذا التحول صعبا عليها 
بحيث انتقلت مهامها الرئيسية إلى مكان آخر. و في نهاية المطاف, بعد نصيحة كريغ 
لها بأنه يمكتها إما احد المال, أو الحصول» على السيطزة, ولكن ليس كليهها معا: 
توقفت عن القلق. 

على الرغم من العلامة الشعبية التي تحملها "الاعمال الشعبية" فان كاندل 
تذخل تتتذذ في الأعمال التجارية -مؤهنا: أن النوعية يدلا من الضمير توف تؤمن 
مستقبلهم الظؤويل. الاقد.+وفي-مقائلة قام بها فع-فيتاتشل تاتمر :في العام 2004, 
قال: "عليك ان تبني مؤسسة تجارية حول منتج جيد جداء لا يمكنك ان تبني مؤسسة 
تجارية حول ان تكون اخلاقياً لانه يمكن ان يظهر أحدهم ويكون اخلاقياً اكثر منك. 


حبوب الكاكاو تستخرج من باليز والجمهورية الدومينيكية. 


أن تهم اليومة 

بعد الصفقة التجارية مع كادبوري في العام 2005, واجه كاندل اتهامات حول 
تتعة: اصول العمل "معرضا سيل: العيش في المجتمعات في أدغال باليز للخطر, 
والقى. تقوم تحصد الكاكاى ولكته:قال. يانه قام يذلك من أجل حملة الاسهم ‏ قمن 
ا ان دوعن لين ود حيدة إلى اسار وح الوزن الغا لمي لحر كاوه 
الكادبوري شويبس خلفهم, يمكن لغرين اند بلاكس ان يعطي السوق الامريكي 0لا 3 
7ا2026 5غ 101 (فهو أصلا يبيع الشوكولا المترف ك "لندت" في بعض الاسواق 
البريظانية بعيت يمكن القطاء ان ينوقع منهم أن بتلقوا لكمه قوية). 


تصر كادبوري على ان تبقى ملتزمة بالعمل الاخلاقي. ومن لا ياخذ بعين الاعتبار 
الفرق الذي نحدثه في النهاية على صورتهم العالمية؟ ومن المثير للاهتمام. ان 
مؤسسي كادبوري كويكرز كانوا متحمسين وبالتالي دعاة شغوفين للعدالة 
الاجتماعية, وربما كان اللقاء شيء جيد. 


ولكن ما هو شعو رالمؤسسين تجاه سيطرة ؛ كادبوري؟ علقت جوزيفين "اذا 

سا موف بن البو الول من الذي كنت ساتقية لأبيعه الشركة لكنت فلت لكم 

كادبوري... كنا محظوظين أن نجد هكذا شارين لأنه في كثير من الأحيان, وللأسف, 

ينضي. كل. اهتمام الجشاريع الرأسمالية أز المتستهرين على حدي أقضى عائدات 
ممكنةن ولينين تحفيق صيع يادي كزيادة على عامل السعور بالرضى: 


يقوم كريغ وجوزيفين الآن بإدارة مشروعهما العضوي الخاص, "جدجز 
بايكري"”, في هاستينفز. بالإضافة إلى إدارة المجموعة الكاملة لغرين اند بلاكس, 
وقد ربخ المخبز اتضاً الجائرة الاولى الأفصل متجر تخديد خلال حفل توزيع: جوائر 
ناتورال بروداكتس اواردز. لقد تقاعد كريغ مؤخراً من منصبه كرئيس لجمعية سويل 
اسوسييشن وهو الان رئيس لغرين اند بلاكس. فقد اعتطهما كادبوري فرصة لا 
متيل لها من أجل توسيع ماركتهما على 'مستوى جدية:بالكامهل > وشيكون فن المتير 
أن نرى خلطة الشوكولاتة الجديدة التي قد يصنعونها لاحقا. 
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وصفة النجاح 


المؤسس: هارلند ساندرز. 

عمر المؤسس عند البداية: 56 عاماً 

الخلفية الثقافية: مشرف زراعي, مسؤول عن السكك الحديدية, قاضي أمني, بائع لبوليصات التأمين. 
سنة التأسيس: 1952 

نوع العمل: مطعم لتحضير وجبات الدجاج السريعة والجاهزة. 

البلاد التي تتبادل هذه التجارة: اكثر من 100 بلد. 

العائدات: 520:3 مليون دولار (260 مليون جنيه استرليني) (2007). 


عندما افتتح هارلند ساندرز مطعماً صغيراً على جانب الطريق في الولايات 
الفتتحخدة الأمرركية في فقرة الثلانينات: متخصصا بالدجاج الفقلي: لم يكن يتوقة 
الميراث الذي سوف يتركه. فهذا المطعم الواحد الموجود في لويزفيل, كنتاكي, قد 
كبر اليوم ليصبح دجاج كنتاكي المقلي (المسمى مؤخرا ك ف س) وهو مؤسسة 
تجارية تضم 14:800 مطعما ملكا للشركة واخرى مطاعم امتياز متواجدة في اكثر 
من 100 بلد. لقد توسعت المؤسفهة التجارية سن متشتها المتواضع لتضيع ماركة 
متفوقة: عالميا وشي اليوم مشهورة بالدجاع الذي تنتجة والخظ الذي تبعته - لعق 
الاضاع رزاع > وصورة «مؤننيتها صاحب اللغية الناضعة البياض:.والمعروقه قاد 
باسم الكولونيل ساندرز. 

الانتماة كون الى المؤسسة التجارية 

ولد هارلند في انديانا في العام 1890 حاملاً معه ذوقاً للدجاج المقلي منذ سن 
سكرة: وكان بشتمتع يطيخ الظغام الذي كانت والدته قد غلمتة كيفية: اعذادة مما 
فيه الدجاج المقلي في المقلاة. تحضير اللحم, الخضار الطازجة والبسكويتث 

ولكن الأمر تطلب بعض الوقت قبل أن يبدأ بالاستفادة من هذه المهارات 


في إقامة المشارع من خلال تجريته لجميع انواع الأعمال -.بما فيها احترافه العمل 
وحتى خدم كقاض. وقد اكتسب خبرة من خلال تأسيسه لشركتين - إحداهما شركة 
تؤمن: تق التفل "في المراكب: البخارية. التي. شرف على نهر ا فهايو الفار بين 
ل ولو قبل ]نا لخر دهي حال سارئة ممتسة الضاعة 


غير أن عشقه الحقيقي فقد كان القيام بما يبرع فيه أكثر - وهو الطبخ. ففي 
الغام 1930 وبالرعم :من ان. الولانات: المتحدة الامريكية: كادف نفية: فى قيضة 
الكساد الاقتصادي, افتتح مطعمه الاول في الغرفة الاولى التابعة لمحطة وقود كان 
ل وكات قد خطرف ل المكرة بعد جديقاة دمع وات 


استغل هارلند فرصة تقديم الطعام للزبائن الذين يتوقفون لملء خزاناتهم 
بالوقود وذلك بعد أن يسألوه عن مكان قريب يقدم الطعام. 


اطلق على المكان اسم ساحة ومقهى ساندرز, وقد ساعدته مهاراته التنظيمية 
بشكل جيد بحيث كان يلعب عدة ادوار, من ضمنها مدير المحطة, شيف طاه 
ومجا بشت 


انتشرت الأخبار سريعاً حول طبخه, وبكثرة, حتى قام حاكم ولاية كنتاكي روبي 
لافون في العام 1936 باطلاق لقب شرفي هو "كولونيل كنتاكي" على هارلند وذلك 
تقديراً لمساهماته في مطبخ الولاية. و سريعا ما تهافتت حشود الزبائن من اجل 
الطعام وحده, مما دفع بهارلند إلى الو إلى أماكن كبن غير الشارع: وذلك في 
مبنى احتوى على مطعم تواجد فيه 142 مقعدا, بالإضافة إلى احتوائه على نزل 
ا (موتيل) ومحطة وقود. التحق بصف مدته ثمانية أسابيع لادارة المطاعم 
ا في جامعة كورنيل من أجل أن يتعلم أكثر عن العمل التجاري وصياغة 
خطط طموحة بهدف إنشاء سلسلة مطاعم من خلال التوسع إلى موقعين 
اضافيين. ومع ذلك فتشبل كلا الموقعين الجديدين, بعد فترة قصيرة من افتتاحهماء 
عندها ركز على المؤسسة التجارية الموجودة. 


قد يقول البعض إن هارلند سجل ازدهاراً متأخراً - فنجاحه حصل ابتداءً من 
العام 1940 عندما أضيع .تعفر الكمسيين» وقد اشر المقف ني عملت التر سي 
التجارية شهيرة اليوم. ولكن كما قال في سيرته الذاتية, الحياة كما عرفتها كانت 
تستحق لعق الأصابع (كرييشن هاوس 1974) "لا ساعات عمل, ولا كمية عمل ولا 


نمال يكن ا المقلى مقهوها 1 اع ولكن هار لند انيت ان لين 


على كل الافكار الناجحة ان تكون جديدة وذلك من خلال طرحه لوصفته الاصلية 
الخاصضة المكونة: من انواع مختلفة من الاعشاب كك تحتوي على خليط جديد 
للأكلة المفضلة لدى الامة. 


ويدعي بأن الأعشاب والتوابل الإحدى عشرة "متواجدة على رف الجميع", 
خَرَيضا على أن يعظي الدجاح ذلك التشعور بأبة مطهو في المتزل. 


قال مرة: "لقد قمت بيدي بخلط التوابل وفي تلك الأيام كان كخلط الاسمنت. 
على اررض صلية وخاضة تطيقفة على تيزقتي الخلفية في كوريق”. 


قرر هارلند, بعد شعوره بعدم الرضا من تحضيره للأعشاب والتوابل للدجاج 
المقلي. تجربة وضعهم خلال عملية الطهو تحدى موقد الضغط, الذي كان اختراعا 
جديداً في ذلك الوقت, من اجل بحثه عن الدجاج المقلي المثالي. فقام بتطوير 
طريقة. القلى :+ المصفوظط للدجاج تحن يطبة ابتسوعة: أكين. .ها كان: عليه لدى 
استعمال الطرق التقليدية للقلي في المقلاة الحديدية. - وذلك باختصار ثلث الوقت 
الذي يستغرقه الطهي عادةً. ومجدداً, كانت طريقته رداً حل اجا زنائنة: قله 
يكونوا جاهزين لانتظار طعامهم طويلاً. وكشاهد على نجاحه حتى الآن كانت حقيقة 
أن المطعم والموتيل قد نالا تأييد الناقد الغذائي دانكن هينز, في كتابه مغامرات في 
الغذاء الجيد عام 1939, دليل لأروع المطاعم التي تقع على جانب الطريق في 
هري وقد رفع هذا التصنيف شعبية المطعم. 


التجارب المرة 

خلال السنوات اللاحقة, أجبر هارلند بعد سلسلة من الاحداث الخارجة عن 
إرادته. أن يقوم بتغيير جذري لخصطته التجارية الأصلية. وفي العام 1939, دمر حريق 
المبنى الأساسي, ولكن هارليد قام بإعادة بناء وافتتاح المطعم. ومع بداية الحرب 
هارلند على إقفال المقيل:» وستتساعة اعاد افتتاحه بعد الحرب:.وازدهرت المؤسسة 
التجارية لعدة_ سنوات, بحيث كان ن مطعمه وموتيله عبارة عن محطة شهيرة 
للمسافرين را علد الطلرة الالساسي بين الشمال والخنوب: 


حتى أن هارلند أصبح رائداً سباقاً لنموذج الإمتياز التجاري - فكان يسافر من 
بلق إلى بلدة ليقوم .نظبة كقتات.مخ.دجاحة: الففلى لاضحات المظاعم. الاخرى 
والعاملين فيها. 


كانت المبيغات بطيثة ولكن اضرارة المثائر اعظئى أفضل النتائع ونان ذلك قن 
أول عملية امتياز تجاري قام بها في العام 1952. عندما أعطى هارلند أول امتياز 
تجارى لدجاع كاتتاكى المقلي إلى سف هارمن-من:مديثة 'ستالت: لايك نستي وتمت 


الصفقة بالطريقة التقليدية, اتفاق تم بمصافحة اليدين واشترط العقد على دفعة 
قدرها خمس سنتات (اي حوالي 50.40 أو 0214 جنية اليوم) يقبضها هارلند على كل 
دجاجة تباع. 


مع ذلك لم يكن لكل تقدم نهاية سعيدة, لقد شكلت مشاريع تطوير وسائل 
النقل الام في اواخر الخمسينات, عقبة كبيرة جدآ لم يستطع حتى هارلند 
يها وبالتالي دفعت مؤسسته التجارية الثمن - باكثر من خسارة. امن انجاز 
الطريق السريع الداخلي الجديد للولاية. للمسافرين طريق بديلة تصل الشمال 
بالحوب 0 الطريق 3 كر الخقصت قيمة 5 0 بسبب تضاؤل 
فكان آخن د بلغت 9 575000 (ما 0 0000 أو 51000 عليه البوم) 
وهو نصف المبلغ الذي حققه في السنة السابقة - وقد جمعه في اليوم الذي تقاعد 
فيه رسمياً وقبض فيه اول شيك له من الضمان الاجتماعي البالغ 5105. 


بعد تسديد ديونه, كان مفلساً تقوها: ولكن بقي دائماً المقاول - فحتى وهو في 
الكفين فى اعمره. + ف متشلحا بانمان قوى سعلق تمشح ساد المملي :تسكن 
هارا :مين وضع حظة لمشروعه التجاري. فاذا لم يتمكن الزيائن.فن الفدوم .إلى 
بقيام امتياز تجاري ل ك ف س. 


الطريق إلى النجاح 

ومع سير أول حق امتياز في مدينة سالت لايك سيتي على وجه حسن, انطلق 
هارلند ليبيع وصفته للمطاعم, ولكن كان لا بد أن يعود إلى الاساس. وقد ذكر في 
فيوقة. الد :انيةة "اضخطوزت فى العديق من اللبالي إلى النوف في المقعد الخلقن 
لسيازتف: :بهدقف توفير) الفال ختى: اتمكن :من .شراء المواقد للطبخ فى اليوم الثالت 
إذا وافق احدهم على شراء حق امتياز". 

و كانت المسألة أيضاً مسألة تضامن - فكانت زوجة هارلند كما وصفها 
"الموضبة, المشرفة على مخزني,. الشخص المسؤول عن التوصيلات - كان مرآبنا 
بمثابة المخزن. وكانت تملا طلبات اليوم في اكياس ورقية صغيرة مبطنة 
بالشيلوفان وتوضتهم للفحن.ثم كان علتها أن :توضصلهم إلى قطار متصف الليل": 


عاءهارقة تعومة كه :إلى "المعلاعمة مؤلفة هن: الوصقة (التى حت 
التؤابل)..موقد على الضغط. وكراتين للتعميل إلى الخارج ومواد تستويفية. حتى انه 
اقنع اصحاب ا الموجودين على زيادة صيغة ك ف س إلى لوائح الطعام 

عفان العمل لكين نتيجة جيدة وأصيح مفهوم دجاج كانتاكي المقلي معروفاً, 
ورا رما اضه .وحيات #بريعة نترك. أثزا. وبجلول, العام 1964 اصتحت: الوصفة 


حق امتياز لأكثر من 600 سوق في الولايات المتحدة الامريكية وكندا. زار هارلند 
المطاعم المستقلة في أنحاء الولايات المتحدة الامريكية, ليقوم بتفقد سماه 
"كولوتلتع" +متاكذا من .أن الزنائن كانوا سعداء::فكان ذلك يقتابة نفظة يخول في 
المؤسسة التجارية ونا كب ضر طريقة واحدة. 

لمرمكن التوسة استراتكية بشاولتة الوجيذة التهق فقد كان بسحف باستمران قن 
طوق لنطوير المؤسية التجارية: فعد رم تققيم. اول بوحية جاهرزة إلى فطعم .فى 
جحاكسوتفيل في ولاية فلوريذا: في العام 1957 زهي فكرة: الهحت مارغريت اننة 
هارلند. وأيضاً في العام 57 ٠‏ ثم بيع الدجاج في حاويات سميت دلاء, بالإضافة إلى 
الشفان "شعور جيذ لدي لعق' الاضابع": وللمزة الأولي وتحلول العام 1960 :جحت 
فعلاً رؤية هارلند بتعريف الناس إلى الوصفة, مع إدارة 400 حق امتياز عبر الولايات 
المتحدة الامريكية وكندا. 


التوسع عالمياً 

بعد ثلاث سنوات, عام 3 نما العمل فأصبح (في المؤسسة) سبعة عشر 
وكوقلفاء لكن العمل أصبح أكثر من طاقة هارلند على الإدارة. خلال سنوات عمله 
وحده. سافر حوالي 200000 ميل للإيذان ببدء عمل جديد 0 بالإعفاءات 
الضريبية الضرورية, خاصة أنه لم يعد شابا. قدم له عرض قبل المتمولسق 
جون براون, جاك ماسي وبيت هارمان (الشخص الأول الذي 9 عل امتياز منذ 12 
سند ).+ مل جاهدا على رفضيه وراقى هارلس علق البيع ميل قدرح بملورية ك1 
مليون؟ أو 7,5 مليون جنيه اليوم) بشرط تقديم يد المساعدة في الأعمال, كسفير 
للشركة. في ظل الظروف القائمة. جلب فريق المتمولين حقوق امتيازات وطنية 
وعالمية, بما فيها إنكلترا. فلوريداء يوتاه 00 وحاز هارلند أيضاً على حقوق 
الامتيازات. محتفظأً بحقه كمالك للشركة, في كندا أيضا. 


فاع الها لكوم )الستييفلة «مطانيى :الالثطها رقي الم تسية قفاريو دضعم 
الشتركة نضنة عونها النورفه أكثر. في كلي مال اصريها"والقالم ونتر عاتن ”ها 
مدت نافد كتادن فى 50 ولاق في الولانات المتحدة الانريكة .ونم انثا 
المؤسسة التجارية في بويرتو ريكوء. المكسيك, اليابان: جامايكا وجزر البهاماس. 
وافتتح أول موقع أوروبي في بريستونء انكلترا في العام 1964. وفي منتصف 
النمنات. اخل وجا كتاكي الففلي الدرية السادقنة بين ب ركات حد فاك الغداء: 
امن كما 5010 ملعي ومكان لنقديى الوحات النبدريعة: 


كيك خا تودحكق الأستنان الفامؤة الفقوري لمثبار بع موشيع المؤسيةة التجارية: 


واتسعملت: الاك الملوية بالتطلد ا الخيراء والبيضاء | لجذت الشواء :والعقيمين 
إلى الماركة. 


و في العام 153066 تم انشاء تعاونيات تسويق خاصة بدجاج كنتاكي المقلي, مما 
أعطى الأماكن الحاصلة على حق الامتياز 10 أصوات والشركة ثلاثة أصوات عندما 
معدات وتجهيزات اا الخاصة بالشركه:. كما اسن المجلش الاسكفاري 
الوظني الخاض بالافنيا زات 

شحة'الانتهاج” النائه عن "تجاغ : التوسة الشرة: للفو يصتة: التجاوية: انظللفت 
الشركة إلى العامة مسجلة على بورصة نيويورك في العام 1969, مع شراء هارلند 

لأول 100 تسهم: 

وفي هذه المرحلة كان المالكون الجدد يبحثون عن طرق لتنظيم المؤسسة 
التجارية. وقد خُطط لتخفيض النفقات العامة وبالأخص تكاليف اليد العاملة, التي 
وضعت موضع التنفيذ. وذلك عبر تحويل فكرة هارلند الأصلية بإنشاء مطعم 
للجلوس إلى مطهم وكات ل 0 ٠‏ أي مفهوم الوقوف: 0 التشديد على الخدمة 
الأمتارات من أضخائ الجلاسري .ولكن شهوت ركه رجاج كشاكن المفلى نات لهدا 
النمو السريع ثمن قادم. فمع انتاج الامتيازات المالية بمثل هذه المعدلات السريعة, 
كان هناك -حوافز قليلة: لهم.بان "يستمرواءفع "ك 'قه نين" تعلى: الهدى الظويل: 
وعوضاً عن ذلك قد يتحولون إلى شركات جديدة (وفي هذه المرحلة كان فريق 
الادارة يمتلك 21 مليونيراً يبعثون لهم بالتقارير) مما يشير إلى ان هذه الامتيازات 
سوف تبقى مع المؤسسة التجارية لسنة او سنتين فقطء مساهمة بفقدان هذه 
الامتيازات للمنشأ القوي والخبرة. 


و في الوقت نفسه ظهرت تقارير سلبية حول الممارسات الحسابية لادارات 
امتيازات أخرى, على وسائل الاعلام” ا فبالرعم من عدم وحوة علاقة لها قم 
كنتاكي, أن تعر السنوم للشركة, 'منخفضاً العا للسهم الواحد بعد ان كانت 
د حلانات ونم تفيل كر 0 عي 
الطعام وادارة الاعمال. من أجل 0 الثروات المالية. وقد أدى ذلك إلى انتهاء 
أيام هارلند في الشركة تاتفال من مجلس الادارة. حتى وهو في عمر الثمانين 
علم "اين جدودة. قال "في بمقال شر فى جريدة: النيويورك تايهر "[دركت أننن :فى 


مكان لا مكان لي فيه. .. كلٍ ما يقو به مجلس إدارة شركة ضخمة كان من دون 
علمي وأجد نف نفسي مشيوتا الح المتداول والأموال الطائلة التي تتم مناقشتها 
الأيادي المتغيرة 


وكجرة فق تكله اتعاشع دجاة: كفاكي المفلي قات المؤيسة التعازية ندمة 


العلقاض ولتركة: فقوتن انلق [الستوونناك ا الروفه في" القاه 1ق عيدما زفقت 
المبيعات عند 00 مهليو (280 هليون نهم فترك جوزنيزاون المؤسسة التجارية 
متبعا هذه الصفقة. بدت تلك خطوة ذكية, بحيث إن خبرة هوبلن كانت في مجال 
التسويق «وقة المجال الذي كانت المويسة النجارية يحاحة ماسة إلى تعزيرة فان 
اذخال: مجموعات لهات حديوة >الاضاع الفشوية. كان يفنابة الطلب في تلك 
الايام, وبالرعم من ان تلك المخموعات الحديدة الشت تشعبيتهاء فقد كانت تخفي 
في الواقع حقيقة ان :مبيعات: الدجاج المقلي في اتخقاض: ويعد:قترة: بدات تلك 
المصلحة تتضاءل: بينما بدأت المؤسسة التجارية تتراجع من جديد. 


في أوائل السبعينات,. تضاءلت أيضاً العلاقات مع الامتيازات الموجودة في 
الولانات المتحدة الافريكية اكتر من اى:وقت قضئ:.وهي«مشكلة كانت تتقاقم:مدد 
ان قام براون وماسي بشراء المؤسسة التجارية. ففي ذلك الوقت كانت الامتيازات 
بيع إنناعا أكتر في المتجر ا الواحة من أصحاب: الشتركة انفسهم وكانت. تكزة أن 
تدفع رسوف العاتداك زوهى :جرة من "اتقاقية الاعتناز) إلى صاحب: ماركة نتظرقه 
غير كفق. 

شعر أصحاب الامتيازات ان هوبلن نموذج من الشركات يروق لهم بقوة, فتلا 
ذلك معركة على العقود. كان فريق الادارة مصراً على الاعتماد على العلاقات 
الايجابية التي كانت مينية في الخاصي: .فض النظر عن عغدة البزاعات بتعان العقود 
وتوقف الاتصالات. 

و بالتالي بدأت صورة الماركة تضعف في عيون الجماهير,. وبدأت الخطط 
البديلة تتوطد. بذلت الجهود في سبيل العودة إلى طرق هارلند الاصلية في الطهو, 
وتم التقليص من قائمة الطعام بهدف تخفيض التكاليف. وللأسف توفي هارلند في 
العام 1980 بيعب :شرطان الدم: ولم يتمكن من:رؤية تاثير التعول: 


آفاق جديدة 


ساعدت العودة إلى المبادىء الاساسية على رفع ثروات المؤسسة التجارية 
وخاصة حين توجت في حملة إعلانية تحت عنوان, "نحضر الدجاج بالطريقة 
الصحيحة" وقد اثبتت نجاحها نتيجة سيرها لسبع سنوات لاحقة. وفي العام 1982 
كمه اروى وينولةن شر كد :فويلن الأضليةة وف اتخلت السصولة تحيوية: :وكانث 
بمثابة منصة للمزيد من التوسع العالمي ورؤية جديدة للمؤسسة التجارية. وفي تلك 
السنة بلغت المبيعات:2.4 فليارة وبشكل خاض لأن المؤشيعية-التجارية رقت 
تقليد منافسيها بتقديم فورة منتجات جديدة, مركزة بدلا من ذلك على تنقية 
مقترحاتها الموجودة. 

كان ذلك تحولاً لم يمر دون ان تلاحظه شركة الغذاء والمشروب العملاقة 
بييسي كوو في العام 1986, وللحرص على تأمين سوق واسع لترويج مشروباتها 
الخاصة قامت بالحصول على دجاج كنتاكي المقلي مقابل 840 مليون5 (504 مليون 


جنيه). بعد ان اثارت اعجابها الزيادات الاخيرة في العائدات التي حققتها في جميع 
اتجاء الغالة. نذا مناسيا جدايما أن بسي كو قد امتلكث أضلاً زرمياتها سلسلة 


الوحبات السرعة تاكويل :وشقر | هات: 


أزاة العالكون الحدت متابعة تطوير البؤنيسة التخارة» ولذلك افقحوا مركر 
الكولونيل :سناندرر التقني لعزي عملية تطوير العتتج: فتمت تعرية: مدا ظوى 
الدجاج .فى الفرن وتوضيل الظلبات الي العنازرل. وقد هدف أيضا الت العريد من 
التوسع العالمي, توجت بافتتاج سوق لها في جمهورية الصين الشعبية في العام 
153067 أول سلسلة وكبات تفريعة أمريكية تزرستة وجوذها في هذا البلذ: 


نكس المؤسعة !التفارية علاس. :انبا فادف إلى "الظريق الشكه :ولكة كانه 
العلاقات مع الامتيازات في الولايات المتحدة الامريكية لا تزال متوترة: ومع انهم 
كاندا معخين يخيرات العالكة الجدية وضاطاه !إلى الاسواق العالمية. إلا أن العدن 
فن الامارات الامريكئة سعرت أنه لسن لذرما الكثير لدولة: ازيف لامو يسيية 
التجارية مقارنة بوضعها قبل 20 سنة. كان المنافسون يطورون أيضا مجموعة 
منتجات جديدة,. وكافحت دجاج كنتاكي بشدة وتوصلت إلى مفهوم الدجاج المقلي, 
فأضتحت الحواه الخارة واسلدف سد ديفات الدجاح عروضات حديدة. 


كانت قصة مختلفة عالمياً. وبكل الاحوال, كانت الاسواق العالمية في ازدهار 
فستعر: من الناكتين القادنة والعلاقات مع الاضتاراتمعا, مع أرباع قبل الضرائف 
وصلت 0 2 مليون5 (46 مليون جنيه) في العام 1992, مقارنة بالولايات المتحدة 
الأمركية 86 :مليون5ة (43 قليون :جنية): كانت المنيعات..فن آسها والاذارات فى 
اتتثراليا :قوية يتشكل خاض::فاستغفلت الشيركة القوصة لتتفية من ذلك ,مع قخطة 
تقضي بافتتاح سوق جديد لها كل يوم خارج الولايات المتحدة الامريكية. وغالباً ما 
امتتملت السكارات الموصيعة فى الإنارات العالمية كنطو الدخول اشوا 


جديدة. 


اين هم اليوم؟ 

وفي ,وسيطل: التمونانت العاف الشتوقية بن المحاظي العف المقمله 
اقلعم المقلة هف العام 531] فقوت المويسة التجاردة أنسمها الى كناكي 
مزابة شوكن 6م ). باعت زبيتينن ك) كشاكي إلى لشلة قطاعة ام العالمية: إلى 
خانيها مؤسييانها التخازية المختضة بالوجات الستيعة “في العام 2002 ويسمر 
ازدهان المؤسسة التجارية حتى اليوم: محتلنا مجموعة متتغاتة: تلبية. لظليات 
الرنائن :فقي التينتوات الثلات 'الأخيرة قامت: الشركة بازالة الذهوق غير المشيعة 
من متجائهاء ونم إطلاق دحاج كشاكي المتقتوف مؤخرا فى شتمال أمريكا 

وها" لعن عدر رامو له رده لفقل كلانه واف هار لك ان 5 لطالما 
قاش عا موه وانها .الم على را التسن :وها ال سس السون :تخرنق 
عن قرب حتى اليوم, مقفل عليها في قبو في لويزفيلء ولاية كنتاكي. فعدد قليل 


من الناس فقط يعلمون محتوى الوصفة وهم محلفون على السرية. ومن جهة 
أخرى يتمتع الملايين من الناس كل يوم في جميع أنحاء العالم, بمنتجات الكولونيل. 
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شرا هات 
شريحة من التاريخ 


المؤسسان: دان وفرانك كارني 

عمر المؤسسين عند البداية: 27 و20 عاماً 

الخلفية الثقافية: طالبان كلية, يعملان في بقالة. 
سنة التأسيس: 1958 

نوع المؤسسة التجارية: مطعم بيتزا ووجبات جاهزة. 
البلدان التي تتبادل هذه التجارة: 100 بلد 

العائدات: غير متوافرة. 


إذا كنت قد طلبت يوماً وجبة بيتزا جاهزة أو أكلتها في مطعها ماء فإذاً على 
الأرجح أنك أتيت إلى بيتزا هات. انشئت المؤسسة التجارية قبل خمسين عاماً في 
الولايات المتحدة الأمريكية, ٠‏ وشي اليوم أضخم شركة بيتزا في العالم, بامتلاكها 
على 100 بلد. 


وهي منقسمة إلى نوعين من المطاعم, المطاعم على غرار العشاء العائلي, 
ومطاعم الوجبات السريعة الذي يندرج تحت ماركة بيتزا هات اكسبريس, 
فالمؤسسة التجارية معروفة بشدة لكعكتها الخلاقة وكذلك لبيتزاتها. فهو بالتأكيد 
اسم مألوف الوم ولكن 0 المزينهة ا لي أكتن 


البدايات المتواضعة 


كان الأخوان دان وفرانك يدرسان معاً في كلية في وتشيتا, كنساس, الولايات 
المتحدة الأمريكية, وذلك في الخمسينات, عندما أقترح ا الأصدقاء فكرة جيدة 
بافتتاح موؤسسة تجارية للبيتزا. فكان قد قرأ مقالاً قد نشر في جريدة النيويورك 


بوست, يتحدث عن مدرى شعبية المنتج القائم على العجينة على الساحل الشرقي. 
كانت البيتزا حينها من النوادر. ومن المؤكد أنه لم يسمع بها أحد في منطقة 
كفساس اولك الأخوان المتحمسان قررا أن يبدآ بالمشروع. بغض النظر عن 
حقيفة الامر بانة لميك الذيهما إددئ فكرة خول كقية تحضتير الشر ا 

من تاكية" احرف كانا: محقرية :فيجة التضيحة التي كان قد أهداهما إياها 
لد ل قال لدان: "إذا كنت تملك خياراً ابدأ. انخرط بإدارة الأعمال 
لفك لانم يذلك تخظى بالرضى يخيث إذا ختمرت أوزتحت:تكون تلك اريتك 
أو ربحك الخاصين, فليس هنالك أحد فوقك يحرمك من الفرص الجيدة لتحقق 
النجاح' نش دان وهو يحل في مصخ القائلة للبقاله ولكن يم إفهاله وين أجل إنشاء 
مؤسسة تجارية, إلى ان عرضت هذه الفرصة نة 


ولإبقائها في كنف العائلة, تمكن الأخوان من إقناع والدتهما أن تسلفهما 5600 
(54.500 أو 2.552 جنيه). ولأنهما لم يعلما كيفية تحضير البيتزاء فقد قاما بأمر أفضل 
وهو البحث عن شخص يستطيع القيام بذلك. مما أدى إلى ولادة شراكة مع جون 
باندر وهو رجل خدمات كان قد عمل في صناعة البيتزا في انديانا. 


م أتااتدجرنزه] ١‏ 


مظعم تقاضو لبقراساتة 


جاء جون بالوصفة التي قام دان وفرانك بتعديلها فيما بعد لتتضمن "القليل من 
هذا والقليل من ذاك" وقاما باستعمال بقية أموالهما كبدل إيجار أماكن وشراء 
مغذات ميستعملة لضناعة البيترا: 

كان انتقاء الاسم للمؤسسة التجارية أمر بغاية السهولة. فكان المبنى يحتوي 
على لافتة لا تتسع إلا لثمانية حروف وفراغ من حجر الادمنت, بحيث كان لا بد من 
استعمال كلمة بيتزا وكان على الأخوين أن يطلعا بكلمة أخرى تتألف من ثلاثة 
أحرف فقط. 


اقترحت روجة دان الاسم يما ان المبثى يشب الهات آي الكوغ وبالتالي كان 
الاقم قد اكتمل. 


يوتعور اندرا 

افتتح أول مطعم في العام 1958, مقدما البيتزا والبيرة. ويتسع ل 25 شخصاً 
جالسين. قام الكارني بتوزيع البيتزا مجاناً في ليلة الافتتاح بهدف حشد الاهتمام. 
كانت المؤسسة التجارية ناشطة., مع طلب العديد من البيتزا بأحجام ال 10 انش 
وال 14 انش, كوجبات جاهزة. كان السماح للزبائن بتجربة المنتج قبل شرائه عبارة 
عن خطوة جريئة - فزاد الاهتمام في المجتمع المحلي. 


وكانت زيارة بيتزا هات, بالنسبة للعديد من الأشخاص . عبارة عن تذوقهم 


0 للمرة الاولى. فتشكلت طوابير طويلة لتذوق العجينة المطبوخة و المغطاة 
بطبقة طارحة وبالاعشات: 


لم يكن الاخوان يتوقعان حتى مدى لذة النتائج. من جهة المنتج واحتمال 
0 كان الهدف الاساسي من المؤسسة التجارية هواتامين 00 اللازم من 

_.تمويل صفوف فرانك الذي لم يكن قد تخرج بعد. ودراسات دان العليا ولكن 
0 بالا رباح المثمرة الناتجة عن المبيعات الاسبوعية التي وصلت إلى حوالي 
5١‏ (000 - أو 6.000 جنيه اليوم) وبإيجار 5135 بالشهر, استأئرت بأضخم النفقات 
العامة للمؤسسة التجارية. . وبناءً على هذه المعادلة والشهية الجديدة نحو البيتزا 

من قبل المجتمع المحلي, ارتفعت" شعبية:. الشركة: إلى حد ببعيدء لدرجة أنهم 
انسجرا دده اخ لهو ندقة الوصيلات القت لله حد انور لله 


ولكن لم يكن الزبائن وحدهم هدفاً للإغراء. فقد أثارت قدرة المؤسسة التجارية 
إعجاب المطاعم الأخرى, وأرادوا أن يصبحوا جزءًا من الشركة وأن يديروا مطعماً 
مماثلاً. مما شجع آل كارني للتوجة إلى تجارة الامتيازات في فترق الستينات: بهدف 
نبسيع الموشسة التعارية لتصلءالى غات كدوة كسناس سني وتووية العطاعة 
8 ل زيادة الاهتهام من قبلها. 
روكانت قصة مختلفة, بالرغم من ذلك, مع مصارف ويتشيتا التي قدمتا للأخوان 
وعم قليلا.مشككة بالريه الدق قن وحفمه مفهوم امتبار مقائل: وباسلوب الققاول 
الشجاع والمتعارف عليهء انطلق الأخوان بتوسعهما من خلال خطط توزيع حقوق 
الامتيازات: :مشتخدمين- أمؤالهم. الخاضة.::ولاحقا بعد سنة ونصف قاما بدمج 
المؤسسة التجارية, وافتتحا خكمس فروع لبيتزا هات,. تضمنت أريغ شركات تمتلك 
المواقع, افتتح أول مطعم لهما بحق الامتياز لديك هاسر في ولاية كنساس, والذي 
شارك الأخوان: بتمويله جرتيا: 


الجهود المتزايدة 


أشار بيع أول امتياز إلي بداية خطط نمو طموحة قادمة. كان العديد من 
مستثمري الامتيازات الأولى أصدقاءهما الزملاء الذين كانوا قد ساعدوا آل كارني 
في البداية وقد اخذوا فكرق جيدة عن المؤسسة التجارية. وبالرغم من ذلكء لم 
كن الاخوان :فر كرين بعدعات كيفية طون المؤستسة : التجازية ون التشفل رعلك 
المدى البعيد), فكانا لا يزالان يعتبران بيع الامتيازات كمرتقب مؤقت, ليساعدهما 
على دفع تكاليف دراستها التي كانا قد أجلوها لفترة معينة (نال فرانك شهادته أخيراً 
في العام 0, بعد أن قام بتأجيلها لأكثر من أربعة عقود) وفي مقابلة لاحقة, لاحظ 
عرانك "اننا تا اول مساعده سدق اكد من محاولة تأسيس سلسلة مطاعم 
عالمية: وقد تلاحفك الامتيازات بهذه الطريقة للستؤات الثلات أو الأريع اللاخفة". 


وأضاف إنها لم تكن :رتما أفضل طريقة لإثماء مؤييسية تجارية بحيث كان هنالك 
القليل من عدم الثبات في الماركة وما قد تم اختيار العديد من المقدمات على 
أساس رخص للعودة عن قرارهما. وأدرك آل كارني أنه قد تكون وظيفة المفهوم 
أبعد من دفع رسوم الدراسة. 


حقة ين الإتقار: 

أرانا أن فيا المؤسفية التخاريه بقوة كبر قبداف بشراهات وقوه اهرمد من 
الامتيازات لافتتاح أسواقا جديدة. وما يميز الامتيازات هو أن صاحب الامتياز 
ارسي رأف تدر كة بتراهات تاسيف لا تؤقن التستولة لذى قرع جدود رمكل 
امتياز يمول سوقه الخاص). مما يخولها النمو من دون الاحتياج إلى آي راس مال 
الات السعدات الت ريات واس الماك سنال ويا عل يه تيرد 
عن الممعات كرمع امال 


تدأو فقي انه تر | اث قلي الامتنار اث مقاب وسيم :ولق قو :2100 50 
أو 348 جنيه اليوم) ومقابل عائدات شهربة قدرها 0. 


فحافظين غلن زوع الفتادزة: رافت الاخوان المناقسة عن كتت ففة اعتيرا ان 
سلسلة مطاعم شايكيز بيتزا التي كانت ترسخ وجودها بقوة على الساحل الغربي, 
قد تنافسهما قريباً على منطقتهما. فقررا ان يعززا صورة بيتزا هات بجعلها مطعم 
الحي: وحرصا علي أن 'تكون: لبململة. المطاعم. والقباني الاضافية -معاين فوعده 
حتى تؤلف جبهة موحدة لمواجهة المنافسة. 

وقام الأخوان أيضاً بتعزيز سيطرتهما على المؤسسة التجارية. من خلال 
تدرانهها" للاسهد التي امتلكها باندر. وبحلول العام 1966 اصبح عدد قرت 145, 
بالإضافة إلى الاسواق السبية الت امتلكيها شر كتهما, التق 'توسعت يفضل مجموعة 
من الاصدقاء وزملاء' العمل الذين حَبُوا الاخوان على انشاء مكتيب برتيثتي' لهفا فن 
ويتشيتا بهدف مراقبة نمو المؤسسة التجارية. وحتى الآن استعملت جميع الفروع 
ماني «مستقوقة اللون: الأخمر .وتصاهم داخلية «كمائلة: “خريضة غلم إن :مظهر 


الفاركة.والشعون الذي شعند اصبع مالوفا بالنسية للربائن: ولكق لفنكق ال كارئ 
راضين على نمو المؤسسة التجارية على أساس وطني فقط, فقد كانا يتطلعان إلى 
لهما. وفي هذه القترة كانت الفروع اد بسرعة بحيث قدمت, في تلك الفترة, 
للناسسن طريقة “سهلة. قي. متحيهم. وراء “الحلم: الأمريكي”-وانشاء مؤريتستابهم 
التجارية الخاصة: ففي ذروة توسع بيتزا هات, كان يتم افتتاح مطعم جديد كل يوم. 


وبنهاية أول عقد لمؤسسة بيتزا هات, كانت السلسلة قد توسعت إلى 310 
فروع, تقدف الطغام إلى :ماديرية عن مليؤن شبخض يوقي 


أنشأت الشركة الجمعية العالمية لأصحاب الامتياز لبيتزا هات: والتي استلمت 
060 من عمليات فروع الشركة وأضافتها إلى المواقع الستة التي امتلكتها 
المؤسسة التجارية كلياً. وذلك لمحاولة تحقيق توازن أكبر بين الفروع والمواقع التي 
امتلكتها الشركة. بدا ان توسع بيتزا هات متواصل بلا انقطاع؛ وتبعاً لنصيحة المطلع 
عل الأعمال التجارية, مارتن هارت (الذي قام م في موؤسسة تجارية 
منافسة لانتاج البيتزا تحمل اسم بابا جونز) قام دان وفرانك بتحضير الشركة 
لادراحها على لاتعة: التورضة :رهدف جمغ المرية من المؤارد المالية ؛لحفيق توسع 
إضافي. 


العوده الى 0 

ا فقد 0 5 الاسبار ات د نظماً محاسبية مختلقة ا 
عملية دمجها جميعاً معاً في نظام واحد أكبر, عبا رة عن عملية مطولة وشاقة, فقد 
تطلب إنجازها حوالي سنة مما جعلها كابوساً إدارياً. وبالرغم من ذلك جمع الاكتتاب 
حوالي 6 ملايين و بدأت كعات دمج النظم المخاسيية تظهر على المؤسية 
وتلق الأرباج ضورة ل ال د رسج لقدنها اللي 
المركز الأول في العالم كسلسة مطاعم لإنتاج البيتزا من حيث رأس المال وعدد 
العطاعة: ولكق كان عليها أن تعمل بحهد لتحافقف! علئ .هذا المركز. 


بدا الاصلاح الجذري للمؤلسسة التجارية أمراً محتملاً وقرر الأخوان تنفيذ خطة 
عَمْلَطويلة الأمد تساعدهما على وضع المؤسسة التجارية على: الطريق الضحيح, 
والتي تضمنت بعض الامتيازات. وفي مقابلة أجريت في العام 1972, قال فرانك: 
"كنا على وشك فقدان السيطرة على الإدارات, ثم أدركنا بأنه علينا أن نتعلم كيفية 
التخطيط" وقد تضمن ذلك تقوية الفريق الإداري, وزيادة المبيعات والأرباح, واللجوء 
إلى تنمية الأسواق وتمييز فرص العمل التجاري المحتملة. وكان التنوع في 
المنتجات أحذ هذه الخطوات - فقد توسعت بيتزا هات من خلال 8096 رهان على 


ريدي ايتالي المصنع لعجينة البيتزا المجلدة. وقامت أيضاً بتشكيل مشروع مشترك 
مع اغذية سان فلاور فوود بروسيسورزء مضيفة السندويشات إلى جانب عجينة 

ازدهرت افتتاحات المطاعم المحلية واحتفلت المؤسسة التجارية بافتتاح 
مطعمها ال 1000 في ويتشيتا. ولاية كنساس. توسعت الشركة اكثر وتمكنت من 
شراء ثلاثة مطاعم اخرىء تاكو كيد وفلايمينغ ستير بالإضافة إلي شرائها لشركة 
مؤن تزود بها المطاعم عبر موزعيها. وقد تم تثبيت وجودها عالمياً بشكل راسخ؛ و 
بحلول العام 1976, افتتح المطعم ال 0 لبيتزا هات في استراليا تاليا لإفتتا 
مطاعم أخرى في أماكن مترامية الأطراف كاليابان. كوستا ريكا وانكلترا. وبتلك 
الفترة كانت الشبكة الكاملة لأسواق بيتزا هات قد تضخمت إلى 2000. 


ومع تعزيز المؤسسة التجارية لمستقبل واثق أكثر جنباً إلى حنب علامتها 
التجارية الممثلة بالسقف الاحمر. استمرت المحلات التجارية التي امتلكتها الشركة 
في النموء تتسع لجلوس ما بين الستين ومئة وعشرين شخصا. 


والستطافت رف سات أن جحمة المدية من الذعم المالي لدعم هذا التمف مك 
خَلإِلَ سلسلة اضافية :من الغروضات لاسوهها في التورصة. وما تميز البورضة هو 
انه يمكون لاى :شركة تاححة .إن تجمع عنما مالنا إضافيا من اجل تحفيق نهو أسهل. 


ذروة الأداء 
كان التسويق القوي والاعلانات المبدعة ا د عالمياً 
والتمييز المحلي. كانا اساسيان لشعبية بيتزا هات المتزايدة2. فاستمرت هذه 


الاستراتيجية خلال الستينات والسبعينات. ار ل 00 
5 وهو عبارة عن اغنية موسيقية قائمة على الكلمات التالية "صفق صفق لبيتزا 


51-4 
نح . 


كافع 'الخملات تحرف على المسيويق اذل والكالفيه كان تنوف الاسيه 
المرتبظ بالتسويق واضحا بالميزانية المخضصة له - فارداد. من 3942000 77000 
جنيه) في العام 2 ليصل إلى 3 ملايين9؟ (1.2 مليون جنيه) بعد عامين لاحقين. 


لفن مزق الستويق من متفيور الشيركة فقظل وانها تحت نضا اقاة مقر كه يسن 
كو العالمية للاطعمة والمشروبات إلى حد ان هذه الاخيرة عرضت ان تقوم بشراء 
بوذا هات.وفي العام 71977 باع الأحوان حخصصهها في صعفقة وفعت فيها بييسي كو 
32 مليون5ة (160 مليون جنيه) في البورصة, لاصحاب الاسهم في بيتزا هات. بامتلاك 
0 1 نالا على 32 مليون دولار (115 مليون8ة أو 61 مليون جنيه اليوم) - 

ويعتبر مبلغاً مهماً في تلك الفترة واكثر من كاف لتغطية اي تكاليف للرسوم 
الدراسية في! المستقيل! اكنيحت متزاء ات قسما :فن نسي كو مع تحفيقها خلال 


تلك السنة مبيعات تخطت عتبة ال 40 مليون5 (200 مليون جنيه). 

سلك كل من الاخوان طريقاً مختلفاً - فقد بقي فرانك في المؤسسة التجارية 
لتلاث سنوات بمنصب الرئيس ولكن دان ترا حان الوقت للمضي قدما. وفي 
مقابلة اجريت في العام 2002, قال: "أعتقد بأنني مقاول. فأنا استمتع ببناء الامور أو 
محاولة بنائهاء وبعد أن تتحول إلى أمور قديمة,. ومؤسسة تجارية ضخمة, لا أعود 
اح من أعلاها إلى أسفلها. فلا يعود الأمر مسلياً. اعتقدت انه سيكون من 
المتالي بالسيية لي امكانية ان-النقت وابيع نظ أرحلن”. 


و في العام 1980, ترك فرانك المؤسسة أيضاء ٠‏ ومع العلم بأن رجيله يعني أن 
انيم ال كاري لم بعة مر نيظا بتر | هات ودام -ميزات الاكواق. وقبل أن يترك بترا 
هات, ساهم فرانك بصناعة المنتج الأكثر شعبية في المطعم, وهو بيتزا المقلاة 
الشخصيه:, وهطي بيتز| , يحجم. اضعر وللشخص الواحد. "يمكنني الآن أن اقول بأن 
البيتزا تحرى في.عروقئ يي" ذكر فرانك. وقد استمتعت كثيرا: ولمس بنفسه صعوبة 
الانتعاد عن هذا الفنتح:؛ وبعد مغاذرة ييترا.هات: علفى قرانك العديد من الفروضات 
التائخة :عن شركات السيزا المتغطلية. للاستفادة .من :خترتة, .ولكية تفارف نوعني 
مجال البيتزاء وقام باسكمارات تشركات مشتوعة كشتركات» العقازات؛. واسغلال 
النفط والغاز بالإضافة. إلى نجارة السيارات: .ولكن اغراء البيئزا انبث :شدة تاثيزه: 
وفي آخر المظاف انضم قراتك إلى وليدة ستز ا هات المتاقينه ءانا عوتر كضاحب 
امتياز. وفي 


وكا نى :بعر عات :على الطريفة (لإبظالية: 


تفن ارت الأخيرة, نمت اهمه في المؤسسة التجارية, بينما التفت دان للعمل 
كمستثمر مغامر. بهدف البحث عن فرص لإعمال تجارية جديدة. 


قهر المنافسة 


كآن مق الواضخ آن:بنسى كو قد-وجدب«فرضتها الذهبية وذلك يحيازتها عل 
كرا تقات- يت ارداد عدد الاأشخاض 'الذين اختارو| .ان. شتاولو| الطعام يجاوع 
منازلهم. :ولكن بدأ العديذ .من المنافسين بالظهوز-ننيجة هذا الاردهار في مطاعم 
الوجبات: السريعة..وفجأة اضظرث ييثرا 'هاث أن" تكافخ من أجل الحفاظ على 
الربانن هنا الى عن مع متى السرا الاكرن. كدوسول بز | اكشير سس وليل 
سيزار. 
فلهمة من الخلفية الأضيلة "في التشويق: قزرت نا هات أن تتح عددا من 
المنتجات تحمل اسم الماركة لمساعدتها على البروز بين الجماهير. فطرحت 
حرا التي المت في العات 11000 و عرو سات خاضه ذل رجن الشاء دفي لاد 
الوقت, تم تعيين فريق ادارة جديد. مع ستيفن رينماند الذي اصبح المدير العام 
والمدير التنفيذي في العام 1984. مما بشر بفترة نمو هام لنمو المؤسسة التجارية. 
في العام 1986, افتتح مطعم بيتزا هات ال 5000 للعمل التجاري وبدأ معه التوصيل 
إلى الصازل: أيضا. مما اننت.بانها خظوة تاجحة بشكل :هائل: فبعد سنؤات قليلة:!اق 
في اوائل التسعينات, استائرت الوجبات الجاهزة وتسليم البضائع بريع مبيعات بيتزا 


ن. 


وف عنية قوف كاتنه ملشلة المطاعم مركره عل قوسي توجوذها غالفيا 
والدحول :إلى اسواق جديرة التكسعة المريد :من" الافضلية التنافسيةر باففاجحها 
مظعها .فى موستكد في العام )ود لك تتع نغية لبس الر ونه دا لوس تو فال ورهن 
تستخة غطاها ستمك النوثار سمك الماكريل::.سمك. السلمونبواليضل. كان: الاداء 
على الصعيد الغالفي واعدا - كان الفرع الروسى لبيترا هات ذو الأداء الأعلى: من 
عبت الحجماء وضع | حراز (تحفيق) هونغ كوي عرسا منلتذا: وبررطاضا, تانج مهقة. 
وكان سر نجاح هذه المشاريع العالمية هو التحقق من اذواق الاسواق الفردية - 
فتبين ان المستهلكين في هونغ كونغ وكندا مثلاً يفضلون اللحم المحفوظ ولحم 
الخنزير على وجه البيتزاء بينما اشتهرت البيتزا بالكاري في استراليا. 

ولكن أبت المنافسة ان تزول, ففي اوائل التسعينات, واجهت بيتزا هات اصعب 
امتحان لها حتى الان, عندما اطلقت سلسلة ماك دونالدز لوجبات البرغر السريعة, 
بالتوضيل إلى المفاز ل فحففة إن عترزا فات 0 ندا ال تن 
رفعت ارباحها بحوالي 1090 كان بمثابة شهادة على قوة المؤسسة التجارية وولاء 
زيائتها..واشتفادت بيتزا قات ايضا فن تزابذ اهتمام الزبائن. بالغذاء الضحي::بحيث 
رأفا أن البشر] "سديل: كن الوجنات. التمريعة. الاخرى التي كانت ذهفة. أو متفلية 
بالإضافة إلى تزايد عدد 0 اليت لجاوا إلى النظام الغدائي انانف ممما 
مطاعم البرغر لم تكن تقدم السلطة المتنوعة). 


موجل الى حون الاماكن 

كانت الاستفادة من نمو الوجبات السريعة والخيارات المناسبة عبارة عن 
المغامرة الثالية لبقراء هات فقضت معظم فترة السيغينات مجاولة: تطوير المتافد 
العف تقدة الوكبات: النسرنفة. من خلال سر وافتتاح المحلات داخل مراكز 
التسيوق: والدى عرف فيما بعد نيت |:هات: اكشيريين. فكانة تلك استراتيجية راحخة 
بخييتك- توسيفت: المؤسسة التخجارية بشكل مترايد التضل" إلى مواقع 'غين تقليزية 
كالميادين الرياضية وكافيتريا المدارس لتتماشى مع:الظلب. 


ومن أجل الحفاظ على موقعها الحقيقي تجاه جذورها الاصلية باعتبارها مطعم 
كثر | محلياء شكلت؛ المؤميسة التجارية علاقات»مع المحتقة من خلال احدى احذت 
المبادرات المرتبطة بقضية التسويق؛ بوك - اي تي وبرنامج قراءة وطني وبرنامج 
حوافز اطلق في العام 1984 ومع اشتراك 200.000 مدرسة ابتدائية فيه. وبحلول 
فترة التسعينات, شارك فيه حوالي اكثر من 17 مليون تلميذ في اميركا الشمالية 
وحدها وتلقت المؤسسة التجارية التأييد من جورج بوشء رئيس الولايات المتحدة 
في تلك الفترة. واصبحت الشركة ايضاً رائداً للأنترنت,. عندما اصبحت خلال العام 
4 أول ستلسلة محلية تستمح للريائن نظلات وعبات اليقزا الجاهرة عبن الاشرانك 
وذلك صمن تظاق متظقة كاليفووتنا للتحرنة [الاختبان): 

استمرت عملية تقوية الوجود العالمي للمؤسسة التجارية باعتبارها أولوية, 
ونخلول. العام 1997 كانت السلسلة “قد انتشرث على 95 بلذاد فبتهجة يشغف 
الناس تجاه الأكل خارج منازلهم واختيارهم للغذاء الملائم. ولكن كانت الاستثمارات 
في الاسواق الجديدة بمثابة اجهاد على موارد الشركة التي اضطرت أيضاً إلى 
محاربة خفض الأسعار الكبير الذي قام به المنافسون بالإضافة إلى أن سوق البيتزا 
كان يعاني من الركود بدل الازدهار. انخفضت المبيعات في المطاعم التي كانت قد 
افتتحت: خلال -السنة السابقة بالعديد..من- النسب الفكونة لكل سنت :مساهمة 
تهبوظ شتامل في مبيغات الشركة يلغ خوالي 9621 

لقد حان الوقت لتغيير المسار فعادت بيتزا هات لتقوم بأفضل ما أحسنت 
إتقانه - بابتداعها لمنتجات خلاقة لإغراء الزبائن بهدف عودتهم إلى الماركة. 
وتضمنت هذه المنتجات العجينة لمحي بعنة الماز وريبلا فظيوة بدا خلها: وجواج 
0 (بافلو). وأنواع بيتزا جديدة كلياً. والتي احتوت على المزيد من الاضافات 

على وجهها أكثر من انواع البتيرا السابقة مع صلضة أكثن تعمكا :قامت الحقلات 
الاعلانية بدعم هذه المنتجات بشدة,. مبرزة مشاهير كرينغو ستارء دونالد وايفانا 
ترامي» ومحمة: على وكانث الثنانة الاولية واعدة .> فار تفعت خصتها في :الوق 
وزادت مبيعاتها خلال العام 1995 بحوالي 9616 بفضل العجينة المحشوة التي حققت 
الارقام القياسية للشركة. 

قررت شركة بيبسي كو أن تدمج مكتب العمليات الادارية السابق الخاص 
بماركات مطاعمها الثلاثة, بيتزا هات, تاكو بيل وكنتاكي. ففي العام 1997 احيل الأمر 


لك قسن منختعين. البرظ كم حيرا عون انوا جر عور شو ادق اميم قو لقا 
ل إلى ماركه الطعام لوة حون ملمرنومظاعم اق ذ اليو الذن اصبحت فيها بعد 


اين هم اليوم؟ 

خلال السنوات القليلة الأخيرة, تابعت بيتزا هات تجربتها لمنتجات جديدة 
وبسطها للماركة مقابل خلفية تضاؤل مبيعات البيتزا. وفي العام 2005 تم ابتداع 
مبدأ راق: 0 هات ايطاليان بيستر و: في 50 موقعا. فالطعام مشابه للذي يتم 
تقديمه في بيتز بيتزا هات, ولكن مع مجموعة مختارة من أطباق المعكرونة. في 
العقابلة. وفي: العام 2007 أطظلفوا :بترا مياد وفي متقة: بيتزا مصفدة بادراك كتير 
لمنزانية المستهلك: 


سجل العام 2008 العيد الخمسين لبيتزا هات وبدت المؤسسة التجارية متجهة 
إلى الأمام وصعوداً, 0 0 في سوق المعكوونة بشكل خاض: وتبين ان 
أن نادت عات ديت طقاما وض ونان اسار قد أشيفظة عن جه 
المنتجات التي تم اطلاقها بتاريخ الشركة. بالإضافة إلى ترتيبات جديدة تم ادخالها 
كتلفزيونات البلازما وتذكارات للرياضات المحلية, بحيث كانت الماركة تهدف دائماً 
إلى أن تبدو معاصرة. وبالرغم من الأخوان كارني انطلقا للبحث عن اهتمامات 
أخرى: فهما لا يزالان يحرضان. على حتابعة أخبار مؤسستهما التجارية الأولئن: 


السلع 


0500 


التضفم هن 
الغبار 


المؤسس: جايمس دايسون. 

سن المؤسس عند البداية: 45 عاماً 

الخلفية: مهندس 

سنة التأسيس: 1992 

نوع المؤسسة التجارية: مصنع للتكنولوجيا 
البلدان التي تتبادل هذه التجارة اليوم: 45 بلد 


العائدات والأرباح قبل الضرائب: 514.7 مليون جنيه استرليني (980 مليون8) و 115 مليون جنيه 
استرليني (220 مليون8). 


يرى جيمس دايسون نفسه كمخترع في المرتبة الأولى وكمقاول في المرتبة 
الثانية مما يوفر بصيرة مذهلة إلى حوافز الرجل الذي يقف وراء ماركة دايسون 
المبدعة. تتواجد منتجات الشركة اليوم في 45 بلداً حول العالم,. وقد اصبحت 
دايسون تموذجا عن التصميم المبتكر والجودة الغالية: للمتتجات الشهلة الاستخدام. 
يمكن تقسيم قصة نجاحه الملفتة والملهمة إلى مرحلتين واسعتين: الكدح الطويل 
والقاسي لتحقيق النجاح المحلي, ولاحقاً قرار تجاري صعب ولكن حكيم سوف 
يلعب دور المحفز في نجاح دايسون عالمياً. بحكم التعريف, المقاولون هم 
مجازفون. ومع ذلك أحجم العديدون عن الاقتراح الذي قام به جايمس بانه إقادر 
على تحدى سوق الأجهزة الفترلية الضخمة غير منافشته على الانتكارات عوصا كن 
السعر. فمن المحفز اللجوء إلى فعالية تسويق الشركة, جودة 507 
وانيشر اشكية التوزية أو حتى حفوة وتشنا بد متتحاتها القائمة ابتذاء “فق أمثال هوقر 
اليكترولوكس وبوش. 

في الواقع, يعود كل شيء إلى _ما يسميه جايمس بعامل "النجاح الباهر" 
لمنتجاته. ففي الأيام الأول كان مقتنعا بان الكلمة في الفم قد تقوم بشيء مميزر 


فى «محظة عفل. شركته/]ذ| استظاع 'اقناغ “الناس- باستعمال مكانشة 'الكهزبائية 
الثوزية..وكاق-مجقا بشكل: ملقت: ولكن مسيرته كانت :طويلة. أولاً وقيل كل شيء 
سوف يحتاج. إلى كل. أوتضة ثقد في تفستف ومشتروعة الذي يمكته السبعي اليه 
ولكن اذا تطليت مؤسسة :دايسون الكثيز من التضميم, فقسوف يتطلب الأمر اختباراً 
لعجل التحار حدق يه بحو السو و اي ابوت تاعنارها لاهو عالمية 


الالهام المكر 


كواحد من ثلاثة اطفال, ولد جايمس دايسون في نورفولك في العام 1947. 
بينما درس في كلية للفنون. وسعى إلى حلم بانه سيكون برونيل معاصر لزمانه 
ويقوم بثورة في تصاميم المنتجات. فقام بتصميم نموذج تخرّجه. عربة البحر, 
للمحدرع:والهعاول البريطاتي: جدررنمي قز اجا :في العام 1909 


منح جيريمي اول وظيفة لجيمس بعد ان تخرج, في شركته روتوركء ثم قام 
غزيةالبجر عي المكتملة. تجاريا :وعلم عدة: اهمية اتقان. التصديم فيل اناحه: 
ومضى المنتج بتحقيقهٍ مبيعات وصلت إلى ما يزيد عن 263 مليون جنيه (500 مليون 
5) عبر اكثر من 50 بلداً, 


عايفنن روا لمكديية الكرائيه 
الشهيرة 12001 


ولكن جا يمس رك الشركة قن العاف 1974 ساعيا'وزاة اختواعاتة الخاصة: هن 
ضمنها الحائزة على جائزة,. وهي عبارة عن انحراف عن العربة اليدوية. مستعملا 
كرة هوائية بدل الدولاب العادي. 


لقد كان بحاجة إلى رأس مال من أجل تمويل مشروعه الأول, فقام بإقناع 


شخصين ثريين كان على معرفة بهما (أحدهما كان صهره) بآن يستثمراء وهكذا ثم 
تأسيس كيرك - دايسون. وبحلول مارس عام 1974 كان في حوزتهم نموذجاً ولكن 
بعد ستة اشهر من الانتاج بدأ الصانع الذي اختاروه برفع اسعاره, مما أدى إلى قرار 
باستدانة 000 .5 جنيه أخرى (5104.000) أي ما يعادل حوالي 0 جنيه اليوم, 

بالاختراع وتران ما نداق بنع 45000 آله :يفتويا. .وبلغت» العائداتة .ها ا 
0 جنيه (1.4 مليون دولار) حاولت الشركة تصدير منتجاتها إلى امريكا من اجل زيادة 
المبيعات, .ولكن انتهى الأمر بدعوى قصضانية مكلفة م مولتليية ىب امريكية 


وخلال ١‏ هذه القرة لاحظ 00 ان المنظف الضناعى في يصع بالبارو 
لا يكف عن الانسداد بسبب الغبار خلال عملية التصنيع. فاكتشف انه سيحتاج إلى 
دفع 75.000 جنيه (5173.000) أي ما يعادل حوالي 562,500 جنيه اليوم (000 07 
لتثبيت زوبعة تستعمل في التنظيفات الصناعية على نطاق واسع. فبدلاً من أن يدفع 
لسك الضخم, قاف تتصهمم ونناء ترج روبعة نا عي بلغ طولم 0 :قدما بها ارال 
جزيئات الغبار خلال ممارسته لقوى دافعة بلغت 100.000 مرة أقوى من قوة 
الجاذبية. متسائلاً إذا 56 استعمال الطريقة ذاتها ولكن على نموذج مصغرء فاخذ 
حبميسن فكرة ضناعة مكسية كيزيانية به ر"قابله للاسيداد وطرضها على :مخلس 
ادارة ادارة تيرك -:دابسون؛ ولكن ثم استقباله بتشاؤم::وادت الخلافات المالية لاجقا إلى 
خلغ خا يوسن امن كيك < دا سيو ركو قل صحاتب الا شتهى الاخرين. ويسكن حاسم 
كانت 0 اختراع بالبارو ملكا للشركة, وليس للمخترع, فغادر جايمس من دون 
تصميمه - وهي غلطة لن يكررها أبدا. 
قضى السنوات الخمس الاخيرة محاولاً بالكاد البقاء على قيد الحياة بينما قام 
بانتاج 5,127 نماذج غير مكتملة, حتى توصل أخيراً إلى أول مكنسة كهربائية من 
دون كيس في العالم. 


انسداد الأآلة. 


وبالرغم من أنه أسس شركة اير باور فاكيوم كلينر كومباني منذ خمس 
كتواناء بذعدر من سقيفه النقيه جزتمي قراق: أرنفت العملية الحصنية والمكافة 
الفا ب التي جاده ال جه قدريها على مع مقداها قفر وبتغيير اسم 
سن 


ولية الاحياظ 


تلى ذلك العديد من سنوات الفشل. واجه جايمس ترددآ في الاستثمار في 
تكنولوجيا جديدة. وتم رصد عروضات تافهة جاءت من قبل مصنعين محتملين في 
قوهه :: .وسلهلة: من السففات الفحيظة رمع بلزلقات كر كو كومس بواقواع .في 
الولانات المتجدة الامريكية: وثم: توقيع صفقة. بالفعل مع أمؤاى في انزيل عام 
9 ولكن في غضون اشهر انسحبت من العقد, متهمة بروتوتايب ليمتدء بخداعها لها 
ابم من عاد ريض منتجحه في مكان آخر حتى اوائل العام 5 . كان عليه 
القيام بتسوية سربعة نتيجة التكاليف القانونية, فاضطر إلى اعادة كل ما كانت قد 
دفعته له اهواق: 


خلال هذه المرجلة انتادت؟ الذيوة التقيلة الف اتشحالة تقويل شناعة متكة 
الخاص. فكان امله الوحيد بالنجاح بترخيص التكنولوجيا الخاصة به لبلد واحد لانتاج 
عل معي قد تطيع ابتتكدامه .من اجل تمويل كناقا نه الخاضة. كانت المضادر 
الثي. قيرت خطوظه غين متوقعةء اى. اليابان؛ .موظق التكتولوجيا العالية. فقن قام 
مصنع محلي بعرض صفقة منطقية على جايمس الذي قام ببيع حقوق استخدام 
التكنولوجيا في اليابان وأخيرا بدا بتضنية المكاسن الكهربائية. ريج المتيج المرخض 
الذي عرف باسم ' 'جي فورس"' ', جا ئزة التصميم العالمية للمعرض الدولي للتصميم 
في اليابان للعام 1991 انبهر اليابانيون كثيرا بأداء المنتج بحيث أصبح ذو مكانة 
رمزية؛ بيع 1,200 جنيه (52000) مقابل القطعة الواحدة. 


كانت تلك هي الانطلاقة التي كان دايسون بحاجة اليها. بغض النطر عن معركة 
قانونية مكلفة اخرى مع آمواي, التي بدأت بتصميم الك نس الكهريائية مع تصميم 
المروحة, وقلة اهتمام المستثمرين. قرر جايمس ان يصنع نموذجاً جديدا باسمه 
الخاص في بريطانيا. مستخدما الدخل العائد من الترخيص الياباني فقام بتطوير آلة 
استطاعت جمع جسيمات اصغر حتى من الغبار. الوسخ,. مسببات الحساسية 
والعفن. وكانت النتيجة دي سي أو المكنسة الكهربائية الاولى في المجموعة التي 
تقوم بشفط منتظم. كان نظامها المزدوج المراوح عبارة عن اول تقدم مفاجئ في 
عالم التكنولوجيا منذ اختراع المكنسة الكهربائية في العام 1901. بعد ان تخرج 
المروحة الخارجية للآلة اضخم جسيمات الغبار والوسخ, ٠‏ تقوم المروحة الداخلية 
بزيادة سرعة الهواء لإزالة الجسيمات الصغيرة . واصبح حلم جايمس بصناعة منتج 
أفضل وبسعر يستظيع : الناس تحملة اقرب من أي وقت مضى. ولكن ليكون قادراً 
على التصنيعء. لا بد مزيد من المال, فقرر جايمس إذا بيع كل الحقوق المتعلقة 
بالتكبولوجا الخاصة به إلى المصنع في اليابان. مما ولد تقريباً مبلغا قدره 900000 

جينة رد 1٠‏ مليون5) أي المبلغ الذي يحتاجه لينطلق في الانتاج. فكانت ولادة دايسون 


كان أول مبيع للشركة الجديدة في يوليو 1992 للمخازن العالمية الكبرى التي 
تختل: إلى أكيو عدد.من. المحفوفات. في بريظافاء يدكن جا يمس» اله "بعد نقيت 
باعاتة :من المقاوضات» استطاع, اخير] ان: عرف للمشرف االرنسي بانة ووه 


البيان المصور مملاآً وشعر انه بحاجة إلى زيادة تكنولوجيا جديدة. على شكل 
مكنسته الكهربائية دايسون دي سي أو 1 كانت هذه المقاربة المحفوفة بالمخاطر 
ولكن الصريحة هي التي اختتمت الصفقة وقام البيان المصور للشركة بطلب 1000 
لخلدوودن كانيفى الذاحة 0 ام 72 ا ١‏ 
حضل . المناقسيون: علئ. .ربخ من" الانتاخ الوشيك الحدوة؛ .ولكنة: الغى -هذه 
الاستراتيجية عندما طلب منه جون لويس 250 قطعة. 


و في نوفمبر 1992 تم نقل الأدوات والقوالب الثقيلة إلى ويلز, حيث كان يحدر 

بشركة فيليب بلاستيكس إنتاج الآلات. وفي يناير عام 1993 أدرج أول نموذج من دي 
ستى 16 الن لائحة الإنتاج. وفي.إبريل: جاءث طلبية كبيرة على اليضاتع الالكتروتية 
من قبل تاجر التجزتة راضبيلور لتضع دايسون .على قاعدة ثابتة:من الطلبات. بدا 
المستعبل متغائلا ولكن عندما قام: قيليييين فحأة برقع أشعارة: اضطر دابتسوت :إلى 
نفل إنتاحه تدريجيا إلى مكان اخن ومع ذلك أجيزت دعوق.فضائية أخرى. داسون 
عغلئ التوقف عن الصناعة لمدة شهر واحد صعب. أقام جايمس وفريقه تتأسسسين 
مصنع للإنتاج في مخزن قديم لرويال ميل بسرعة وأنتج أول دي سي أو1 الذي قام 
بصناعته أحد موظفي دايسون ليمتد حضريا: في يوليو 1993. 

و بعد مرور خمسة عشرٍ عاماً موجعة وطويلة على صناعته_لمكنسته 
الكهربائية, خصل جاسسن: أحيرا على :ؤسيقة التحارية: الخاضة. منيحا مكميسة 
الكهربائية: التوريف ققد أنفق 1:5 عليون جنيه:(2 عليون4) على 'تزاءات" الاختراع 
وحوالئ 3 ملايين حتنة:(4: فلايين 9) غلى. التطوين: ولكن. كانك المكافات المتاخرة 
هى الدليل. 


مركز تطوير وتصميم ابحاث دايسون 
في مالميزبوري. 


بينما ارتفعت المبيعات بثتبات في البداية, ؤتدات المتاجر الكبري ككوميت 
وكوريز ببيع الآلة في العام 1995, اصحيف ال دي سي 1 سريعاً المكنسة 
الكهرنائينة الأكتنفييعا فى :تريطاناء. حت نقيت على هذا النعق عند ذلك الوقث. 


وبحلول يناير العام 1997 كانت شركة دايسون تبيع كمية مكانس كهربائية تزيد عن 
مجموع الكمية التي تبيعها شركتا هوفر واليكترولوكس معا. 


الآنظلاق تحو العالميه 


عندها كان دا سكن روا انها كل بع لين افتتع ها سن هزر كرا اجات 
فنخصضيعا في مالميزبوري: ويلتشاير, ليس ببعيد عن موطنه, الذي لعب درأ كهزا 
في قضة دايسون العالمية, كانت الشركة أكبر زب عمل في المديثة سبق غيرها 
باسواعل دق ولعت سيكنتها دور | أسايها بدفة التحاج الدريظايى المناحن ولك 
ل تس العلاقة زاتما بلاسة: 


كانت الشركة قوع اكت ومن كلمة انلق فا لها رقن ماك كور في الف 
قا م جايمس بتعيينه كمد, بر تشغيل بخطوة ذكية في العام 1996. "وسعت كثيراً خلال 
السنوات الثلاث الأولى باعتبارها شركة بريطانية تتلقى نسبة ضئيلة جداً من أعمالها 
التجار به من الخارجع: عندما يدا دايستون بالاستال: إلى الاسواق الاوروبية واليابان: 
استراليا ونيوزيلائدا بين العام 1996 والعام 1999, نتج الطلب على مجموعة أوسع 
جساكم صلق 1 به لتت عات متشية ‏ ماة لا 1 فى 
القالم القداعة من على دووان بانكاهاض معكرسة بهدف نامي متسل اشر 
واكثر نتتمولا: والتي.اطلفت في العام 2000 التي حاقظت :على نفو شعنية الماركة 
خلال اواخر فترة التشتعينات وما بقدهاء كانك: الأرباع: خلال: العام 2001 و2002 اقل 
من المتوقع. والسيب؟ ذلكن. بكل. تساظة كانت النكلفة الفتصاعدة. للصناعة في 
بريطانيا مرافقه لنقص: في الأماكن. المتوفرة لبناء المزيد من السعة للإبتاع: وعلى 
فصض اسطرت "الشركة إلى لخعن التويه ينها كانت تنما مجمؤعاتث لها في 
ا لجيه للف لد ار سا لل ل ل لاا 
لمعا 


"كنا ندير مصنعنا في مالميزبوري لأريع وعشرين ساعة في النهار, سبعة أيام 
في الأسبوع. لم نستطع حشر مكنسة كهربائية واحدة:, كان الخيار الأفضل لنا 
التوسع في المنطقة التي نتواجد فيها", قال مارتن. 


قوبل هذا الخيار ب "كلا" صارمة من قبل السلطات المحلية. فالخوف كان من 
أن شركة دايسون الصغيرة غ) التي سيطرت على سوق غرب البلاد قد تخسر هويتها. 
أحَد النانين انطباعا بانثا ناجحون كفابة واعتقدوا بان توسعنا سوق يفسد المجتمع 
الريفي. 

بدأ مارتن وفريقه التفكير ببدائل. أي خارج عن المساندة. فأي شركة تتشابك 
مع المكان الخاص بها. ومع صورة بارزة بشكل منطقي سوف تكتشف بانه لا يمكن 
اتخاذ هكذا قرار بسخافة. ولكن كان من الصعب تجاهل الفوائد. يقول مارتن. "إذا 


كنا سننتقل إلى خط إنتاج آخر ذي تكاليف أقل ولكن حيث لا يوجد أيضآ أي حدود 
لقدرتناء فسنتمكن من حل مشكلتين كبيرتين بضربة واحدة" ستساعد القدرة 
المترايدة على الانناج يدعم جميع الاستتفارات المخطط لها 'في المؤيستية التجار.ة 
هذا بالتالي تسجتينا الجاعة إلى البحث عن راس مال مخارف: 


ستساعد قدرة الإنتاج المتزايد على دعم جميع الاستثمارات المخططة في 
المؤسشة التجارية وبالتالي تحتب العاخة للبحث عن رأس .مال للمشروع: 


"كان هناك تغير جاذب من جهة موردينا الذين أعطونا القطع المختلفة لصنع 
منتج دايسون" قال مارتن. "لقد قاموا جميعاً بنقل مركزهم الأساسي إلى الشرق 
الأقصى. وكنا في ذلك الموقف السخيف نقوم بإحضار المواد من الشرق الأقصى 
إلى بريطانياء ثم نقوم بجمعها ونعيد تصديرها إلى الخارج. لم يكن ذلك منطقياً. كان 
علينا ان نتصرف". فتم اتخاذ القرار الصعب بنقل تجمع خط الانتاج من مالميزبوري 
إلى ماليزيا2. بهدف التوسع والبقاء في المنافسة في سوق عالمي متزايد. مع 
الحفاظ على محور دايسون:- مركرالتطوير والابحاث - فى وبلتشنايز: 


اخظلي: جا مسن لما فى الدف كان فدترقي الى نهدي التكون التسقى ذفن 
العام 2001, مهمة ادارة عملية الانتقال. فاختار جحر باهرو. وهي عاصمة مدينة جحر 
في حتوب واليزنا: ‏ نصضقنة: العوامل الجابييمة للعران صففابه ابجانية كرف وه 
الحكومة, فكانت البنية التحتية الموجودة اصلاً وحقيقة ان اللغة الانكليزية لم تكن 
عائقا افنانما. عرف فرق مارتن على عمل معدلق الدوائن الحكوضية: مع الحرض 
على عدم وحود ابه .شا كل في تخضبر تاشيراب الموظفين ‏ الفغينين للدهاب إلى 
فاليزيا. قائلاً''وكان-مَن الفهم. أيضاً فهم كيف تعمل مواردهم المالية بهذف اخثرام 
الموارد. المالية المحلية وأنظمة الضرائب.. هذه الأمور كلها مهمة ولم ترتكب أن 


كانت الشركات اليابانية للألكترونيات وشركة هيوليت - باكارد ناشطة في 
المنطقة: ار وراءها 9-6 عالية, واسس صناعية بيعتمد عليها. يقول مارتن: "كان 
استلام بعض الطاقة الانتاجية". "فقد نحدث ل المالبريين اللغة الانكلر يه هما 
جعل الانتقال أسهل, لأنه لم يكن هنالك أي عائق لغوي. فكانت بمثابة قفزة حضارية 
مريحة :وا كثن سئولةاقها أعنقة". 


كان الروقى عفيفا نتيا ولكن تشكل لاتيفكن 'تفاذية كاه هنا لك سكوف :ف 
البيروقراطية. واستطاعت الشركة ان تتوسع بشكل كاف, مفتتحةً مصانع جديدة 


بفترة زمنية امتدت إلى ستة اشهر. ندات بمصنعين رئيسيين في جحر باهورء 
وريه :ها #طورت الى هلاتفونوالان :فضلث: إلى حمسية مصضانغ: واق كانك تتصمن 


مصنع دايسون للمحركات الرقمية, والذي يتواجد في سينغافورة المجاورة. 

عاض وفك الفؤدة إلى الوطن :هلها رلكن لمسكن الفران شخزوا القن ا قن 
فكوما :من الصحافه المجاية :ال ضافه إلى هجوم الحفيمين فق وللتشادن قكيف 
تعاملت الشركة م هذا الموضى ١‏ يش ماين "لقد جربا كل الاوك المتطفية 
لمساعدة هذلاء الاشخاض الدين لم تتمكق مل القاتهم» من آحل أن..يقذوا جملا 
بديلاً. "بسعدني ان أقول إن كل شخص أراد أن يعمل في مكان آخر تمكن من ايجاد 
عمل يديك قلق اشن نادم عموعة عاملة التعاون هه السلعلات المخلنة ومين 
المجلس البلدي لمماعدتهم للفياة يذلك فقظ لعد يشاعدنا على بناء السير الدانية 
والتمرس على اجراء المقابلات - لعو قهنا بما اعتقذنام لامر الصانت: 


كان قزارا ضع ولكنه لمريكن قرارا كاليا من الرجمة وفي نهاية المظاف كاق 
تور مكل كسي؟ وصلت الاريات قبل فوص الصويية إلى أكتى من 6ك ليون يه 
(736 مليون5) للعام 2003, من 20.4 مليون جنيه (32.6 مليون8) خلال السنة 
السابقة. "نملك الان عدداً أكبر من الأشخاص يعملون في مالميزيوري مما كنا 
ملكه قي قدرة :الاشفال: :ولهنا عدن اشخاض أكتن نل ها عراب أيضا خولون قن 
عالم دايسون. 


"كان الانتقال إلى ماليزيا قد رفع الغطاء عن توسعنا. كنا قادرين على تطوير 
مضانة جديدة بسروعة كبهوة :و فادوين على إرالة كل الفيون الموجودة: 


"كنا قادرين على رفع المعايير القياسية للنوعية لأننا كنا قادرين على استخدام 
الأشخاص الذين يملكون خبرة أكثر منا في مجال الصناعة. وكنا قادرين على انتاج 
المزيد من السيولة التي ساعدتنا على التوسيع الى جميع الأسواق كاليابان 
وأمريكا". 


النجاح في التوسع في السوق 

إن إعادة سرد هذا الجزء من القصة يجعلها تبدو بشكل ملفت سهلة, مقارنة 
مع الكفاح الذي امتد على كل تلك السنوات الاولى. يذكر مارتن: "تجعلها النتيجة 
النهائية تبدو وكأنها عملية سهلة ولكن لم تبدو كذلك عندما كنا نمر بها" و يقول 
فارتن :"فهو تحد ضكم: كنا تقوم بنفل عملياتنا الصتاعية إلى الشترق الاقصى و فئ 
الؤقت: نفسه. كنا مشتركين:ببدء .مشروع:فى. الولايات: المتحذة الأهريكية: بالإضاقة 
إلى تظوير كل ابستواقنا الوروبية وتضميم منتخات خديدة لاطلاقها في اليابان”. إذا 
ما 0 سر تعدد المهام التي حققت التوسع عالمياً على هذا النطاق؟ كان التحدي 

فعلا حول مجموعة صغيرة 5 من الاشخاص يديرون ويوجهون استراتيجية نمو 
معقدة تماما كهذه. فذلك مسل جداً وييعث الشعور بالبهجة ولكنه يتطلب عملاً 
شاقاً.. وللتأكد من أن الخطة واضحة جداً وبأنك تقوم بالشيء الصحيح, عليك أن 
تقوم ٠‏ بتنقية الخطة جيداً. فإن لم تكن. تملك الأشخاص المناسبين: إلى -جاتبك: 


فو لات وا وفوا اق فى م كن قن اانا 

وفقلاً حفقوا الفجاجن أ بملوته متهن للإعجاف: افنتم 'السوق الأمريكي في الوقات 
المناسب الذي تزامن مع زيادة أهلية الشركة ومع حيازة دايسون على الحقوق 
اللغارية. في يفال أمردكا مو خلال لمجا كم فق نوروتو في دتسمير العام إلناد 
اطلق هناك, في اكتوبر 2002,. بمجرد اكتمال الانتقال. انطلقت اليابان بسرعة أيضاً. 
وتطوير منتع أصفر وأقوق. هو ال دي سي 12 لهذا السوق بشكل خاص. وبقول 

تن: "قمنا بنقل 200000 مكنسة كهربائية في اليابان خلال تلك السنة لان 
الشركات المنزلية الغرنية نادرأ يما تقوه تدلك عادةوقه حنينا المال> ولا يقومون 
بذلك أيضا 


وقد بان داستوة يشم النوم صوالي ضفف المتحانه لعي كاتنت تشحها ركه 
قبل أن تقوم بالاشقال:-وكلها كانت :مفولة مِن"قيل: الأرباخ: التي جنوها في الولايات 
المتحدة الامر كيفو 45 بلدا آخر دقوم ادل هذه التخارة. 

كما كارف تقوم عا لعمليات التجارية .في العدند مق الأماكن كاك لذ شك 
تتطلب إلى جد.فا لبعض العمليات المعقدة والمتطفيةة وتيقى استرابيعية الشركة 
لتأاسيسن .وتروية الماركة: غير_متغيرة إلى حد كبير. يقول مارتن: "كانت الطريقة 
التي اعتمدناها مطابقة 000 سوق بعد سوق ”, . فإ ن طريقة_ جايمس بسيطة 
وفعالة: بيدأت يقكرة م مح كان سكل كير أنصل من أن رضي ار لم يكن-ذلك 
فضل التسويق والإعلات أو العلاقات العامة. بل كان بفضل وصول الناس إلى 
المنتج. استعماله واعتباره "نجاحاً باهرا". 

"عندما التقيت بجايمس, رأيت دراسات تقول بأن 8096 من منتجات دايسون 
التي يتم شراؤها في بريطانيا في تلك الفترة, كان يتم شراؤها بسبب توصية جد 
أفراد عائلة أو صديق. وقد تكرر هذا الأمر في الولايات المتحدة الامريكية التي يجب 
ان تكون نقطة البداية. فاذا لم تمتلك منتجاً يعمل بشكل مختلف وافضل من غيره, 
فلن تحصل على هذا النجاح. لما يريد الناس التكلم عنه؟ فكل الاعلانات وحملات 
العلاقات العامة في العالم لن تكون نافعة إذا لم يكن منتجك أفضل من الأصل". 


عامل النجاح الباهر 


هناك عاملان اساساة حولا قصة النجاح المحدود إلى ظاهرة عالمية, يقول 
مركز الصناعة. "فقد تضاعف كل شيء منذ ذلك الوقت - الأحجام, العائدات, الأرباح 
ببراعة. وقبل الانتقال, أقل من ثلث عملنا التجاري قدم من الخارج واليوم هو 
الثلثين: تحن تتمسك.ايضا بالفركز الاول أو 'الثائي في اغلبية:الاسواق الني. تتواحد 
فيها :ومن ضمتها' اضريكا: وكان من الواضخ: انه-من المؤسفة اضطراونا' الى اتقاذ 


ذلك القران ولعنة :وفع بنا إلى المرجلة العالمية” 


لا يزال الابتكار هو جوهر كل ما تقوم به شركة دايسون, وتعود نضف عات 
الشركة وتطوراتها (ار © دي) تقريباً لتستخدم على منتجات غير متصلة مباشرة 


بالعروضات الاساسية. في العام 2006, أطلقت منتجاً يبدو جهازاً لتجفيف الأيدي 
والذى قافت :نه الدى ننني أ13 للمكاتس الكهريانية. 


مبتكرون دائماً - ال دي سي اي 6, 
مكنسة كهربائية يدوية لا تفقد قدرتها على الشفط. 


ينقول ماوتن : "ذااذاشئون ابر يلايد" لتتسيق الأندق هو مثل حديت ومثالي على 
الطريقة التي نرى من خلالها تطور المنتج؛ التكنولوجيا وهويتنا كشركة". "فكل من 
استعمل الحمامات في المؤسسات قد جرب منشف الأيدي الكهربائي. والقليل فقا 
يعلقون على هذه العملية بشكل مثمر. لديك مشكلة, ولكنك لا ترى العالم بأجمعه 
يتساءل ويشكو من مجفف الأيدي الكهربائي. فهو شيء لا نفكر فيه باهتمام. وهذه 
هي المتطقة المثالية لدايسون". 


وخرق جميع التقاليد من جديد. وبعكس مجفف أيدي تقليدي, فإن منتج 
دايسون اير بلايد هو مجفف ١‏ لايد لا ينتج الحرارة. يشرح مارتن: "يكشط الهواء 
المياه عن يديك, مع الهواء الآتي اليك بقوة 400 م بي اتش من فتحة صغيرة على 
جانبي يديك. بدون ن'أن: يستمل. ,الافير على أيه خرارة بكل بساطة. عندما يقوم 
أحدهم باستعمال هذا المنتج في الحمامات العامة تكون ردة فعلهم مدهشة تجاه 
الحددة التي يعمك يها'..ول يقوم جايقنسن كران الاخطاء التية قام بها ذوى عحمي 
كليا ببراءات 00-0 


من أجل : نضح المقاولين: ل ا مد وينصح 
المنطقة التي تشعرك بالراحة التق قد تكون سوقك المحلي, فذلك أمر قاس, 
لديك المنتج الصحيح. وهذا ل ان احور مرو 1 1 


أن يكون منتج رائع ومصمم بطريقة جيدة. مصنوع كما يجبء ويقوم بالعمل 


اين هم اليوم؟ 

في العام 2008, تستمر دايسون بالابتكار. وفي مارس اطلق دايسون 0 
كدة من الالات تاسون ال النى مسفمل لانم يدن الدوالنب حى بجمكن رمن 
الدونان علب القور بجعلا بذويد أكثن أضدر «انسوف أنضا النين اسطواستيت 
ل ا 
العد. الذي بمو .فصل الهريد من الجريات التي ا« يمكن ردنها العين المدردة 
عن انار الموالى: 

المسغر را سهزة القورفة الى اط حويدة :ندر وضلك انركف الى ذا ذفن 
العام 2006 عيث تحكق بجاح باهرا وتيع اليوم المكايس الكهربائية في" 45 بلدا تقول 
العالم. 


ت 


جنات ارايت الكواسو 


القيادة نحو النجاح 


المؤسسان: اسار غابريلسون وغوستاف لارسون 

عمر المؤسسيين عند البداية: 34, 37 عاماً 

الخلفية: كان غابريلسون عالم اقتصاد. ولارسن مهندساً - التقيا في (5.14.5) (سويدش بال بيرينغ كو) 
سنة التأسيس: 1925 

نوع المؤسسة التجارية: صناعة السيارات. 

البلاد التي تتبادل هذه التجارة اليوم: 110 بلدان 

الربحج الصافي: 13,250 مليون جنيه استرليتي (24,740 مليون5) (خلال النصف الاول من العام 2008) 


تعقر اشركة 'قولقو إاحذى اشهر ضانغي الستارات.في العالف ففذ اشتهرت 
بالسلامة ا وكونها جتويدية: فخلال تاريكها الذق يفقد إلى 81 
عافاء كان على قولقو أن تكيف.قفروضاتها التبقى قي المناقيفضة,.ولكوهوبالرعم يفن 
تطور التكنولوجياء حافظت المؤسسة التجارية على قيم الماركة الجوهرية الممثلة 
ا ب حرو لد . 0 
السويد. وبخلاف أكثرية المنافسين العالميين, فقد وجدت الشركة دائماً ان التوسع 
إلى الافيو اق الخاركة هونقيء اساسي ولفين اختارا. 


الأيام الأولى 


في العام 1925, قام اسار 0-0 وغوستاف لارسون بصفتهما سويديان 
طموحان وفخوران بجنسيتهماء بالانطلاق بمهمه لإثبات أنهما يستطيعان إنتاج 
سيارة سويدية تكون منافسة للتشار ات الاجنبية الموجودة أصلاً في السوق. 


المؤسمنان غابريلسوة ولازسنون اغاع كارا لفولفق 


التقى غابريلسون ولارسون خلال عملهما لدى شركة انتاج_كرات سويدية. بينما 
كان غابريلسون: خريخ كلية 'ستوكهولم للاقتضاد: قد احتل عددا من المناضي. العليا 
في مجال المبيعات, ومن ضمنها مديراً للتصدير. كان لارسن مهند نبناء .يعمل 
امسلة اع السانا لاطا لد ت قبل أن يعود إلى السويد. فكانت 
فهارانهها كفل هضوا وقد سلضهها شكل جد من اعل تحقيق. ميهنهها دون 
حلمهما إلى تجارة. حتى ذلك الحين كان غابريلسون على معرفة بالعمليات 
الاقتصادية (وكان:فى متصي يسفة له يتامين الدغم اللادم): ولارسون على معرفة 
بكيفية تصميم سيارة. ففي الواقع كانا مهووسان بفكرة بناء سيارة خاصة بهما ومن 
خلالها تحدق السيارات المسقوردة. والتى كانث تباع فى الشسنوية في :تلك الفثرة 


يقول مدير تراث سيارات فولفو كلايز رايدهولم: "كانت جميعها بدايات 
متا ضعه جد . "اس كن ناف التي كانت مغارصة فى التداية: افشعت أكثرا باق 
تدعمهما مادياً. فقامت بتزويد الشركة المسجلة باسم فولفو ورتبت لقيام المصنع 
كرونة سويدية, مما يعادل اليوم 300000 جنيه (5560000), روضل المحفوع الك 
وكا جر روا د ب لاك قر بالكو ال ور لت ل 
0 كرو نة نتدويدية: 


سمحت الصفقة للمؤسسين ان يطورا سيارتهما مستخدمين اسم "اي بي 
فولفو" (الذي يعني حرفياً "أنا أتجول") باعتبارها شركة متفرعة من شركة اس كي 
افوقو ندات الشركة الجدذندة في العام 1925 ببيع الكرات:والرولمانات لصباعة 
الشيارات. 


عنما أن نولك كان قيل. وف طويل: شن" انام :العتصاتم: الضخمة الصناعة 
الشيازات: فمع: السيارات: الثي_كانت :قد جمغت بكاملها يدوياً تقريباً: مما جعل 
مراقبة كيفية صنع السيارات © أمرا مفكنا لمؤسفية تجازية قتؤواضعة - شيء لا يعتقد 
معطو العف ولون النوم يانه جمكن, 


انطلق غابريلسون ولارسون في مهمة لإثبات أنهما قادران على انتاج سيارة 
تتؤيدية تتاقس السياراث الأحنبية الموجودة فى :ذلك الحيق فى السوف: 


نذا الشريكانننتصميم. أول شيازة لهماء ووضها تعض التفاذع: بوقذ بغت 10 
نماذج من السيارات الخاصة : بالمدموعات الاولية م من طراز فولفو اي بي إلى 
لات اع اوور ال لاك را ام 
الذي عرف: بانه "سيارة: سياجية" .مخرك ذي قوة: ازيع. اسطوانات بشسعر 4,000 
كرونة سويدية. أي ما يعادل 0 جنيه (517000) اليوم. واضافوا سريعاً نموذج ثاني, 
البي في 4 صالون الذي بلغ سعره 5,800 كرونة سويدية. 


كان الطموح ان يصنعا ويبيعا 500 سيارة من كل موديل, ولكن كان من الصعب 
عذة قورتهما ! علن الحفق الهدرف الذي وضقاة لنفسيهماء ولكن يعتبر بيغهما 300 
سيارة خلال السنة الاولى انجازاً مميزا. 


اللحظة الفخورة في 14 ابويل 1927 
عنما نفت اول :سينازة 'فؤلقوت الأوفة دمن المضنة 


صورة امامية ل أو في4 موديل العام 1927. 


كانك'.شذة الفقرف غيازة: عن العفية: اتذهبية لصناعة السعازات- وذلة مه 
التطورات الحاصلة والافكار التي تسارعت وزادت. فاستمر مصنع السيارات الجديد 
بالتمو والتطون يشكل"شرية: وعد كرور عام آخر قام تإظلاق تسحة مطظولة من 
كلي او في4 والشاحنة الاولى للشركة. 


بداية التحليق عالياً 


كان النمو الأولي الكبير إشارة لأمور قادمة, , فمن خلال تركيزهما على الجهود 
التسوقية الأولية عبر المجلات والجرائد. استطاعا خلق نوع من الضجة حول قصة 
الرجلين الذين صنعا أول سيارة سويدية. وبالرغم من عدم تحقيقهما المبيعات 
المطلوبة.وضلت الأزباح فني آخر السنة الأولى إلى 1:4 ون كوونة ستويدية'( أو ها 
يعادل اليوم مليوني جنيه) (3,7 مليون5) وكان لديهما في ذلك الحين 250 موظفاً. لمَ 
العرية +الرعم من أن الخاركة كانت: سويدية الأصل, الكن علم المؤسيان. أن 
التوسع عالمياً سيكون مفتاع استراتيجية النموه لذلك بذا العمل علق هذا الأمر:فى 
مرحلة مبكرة جدا. . ويقول رايدهولم: "بهدف النجاح في سوق محلي صغير نسبيا 
كالسوية: كان التصدين أمرا يالغ الأهفية. كان:ذلك مفهوما منذ اليذاية". 
لقد بدأت فولفو بتصدير السيارات في العام 1928, وذلك عندما أقامت أول 
مضنع لها في فثلندا. كان البدء.في. بلد اخر بشكل متقارب مع الشوق المحلي الذي 
لم يكن يملك علامته الخاصة في ذلك الحين يشكل وضعاً حساساًء وقد نجحت هذه 
الاذارة بشكل جيد: لقد حفر هذا الأمر لنمو سرع لاحق والذىءلم تظهر أئ-علامات 
انخفاض خلال تاريخ فولفو الممتد على 81 سنة. وبحلول العام 1929, بالإضافة إلى 
تحقيق الأرناخ للمرة الأولى: .طوزت الشركة أول. موديل6. سيلاتدر والذى: باع 
مجموع 1403 سيارة. تم تصدير سبع وعشرون سيارة منهاء إلى الوجهات التي 
تضمنت الأرجنتين وفلسطين, وفي العام التالي كان لفولفو تمويلاً كافيا لشراء 
0 فيسنجين والذف قامَ بصناعة السيارات للشركة الأ اس كي اف 


ستمر المؤسسان بتوسيع مجموعتهماء. وبحلول العام 1931, قاما بتطوير 
00 ا موديلات لسيارات التاكسي. وبالرغم من الكساد الاقتصادي في جميع 
أنحاء العالم الذي أثر على مبيعات السيارات. نجحت فولفو بالازدهار متمسكة ب 
06 من حصة السوق. وفي الواقع. قامت الشركة بدفع 0 حهرة : لأصضحان: الأسهم 
فى تلات السثة ؤقامث. أيضا تشراء خضة مسنيطرة : في محرك موردهاء شركة 
ناير كن فى سيكوفدى, السويد. 
استمر تطور المنتج ونمو المبيعات بوتيرة سريعة, وبعد عام واحد, أنتجت 
فولفو 10000 سيارة., وبدات الشركة بتصنيع السيارات للشرطة السويدية. حتى 
انهم انتجوا سلسلة من سيارات الاجرة التي تتكون من سبعة مقاعد مع سقف عال 
مما سمح للركاب البارزين بإبقاء قبعاتهم على رؤوسهم. 


ومن جهة أآخرىء, مثلما توقعا وخططاء أصبح التصدير يحقق ايرادات نشيطة 
تدفقت على المؤسسة التجارية. فتم تصدير 775 من اصل 2,984 سيارة فولفو 
مباعة في العام 1934, وقد تمكنت الشركة في تلك الفترة تقريبا من شراء اسهم 
شركة اس كي اف المتبقية في المؤسسة التجارية. وقفي العام 5 وبعد عام 
واح طرحت الاتنهم في فولفو في'اليورضة السويدية. 


التغلب على التحديات 


تالغك فولقو وعرتها انيع تفي التخلور خلانالسموانه حقى الخررب: العالوتة 
الثانية. فكانت تطلق موديلات جديدة كل عام, ولكن نقص الوقود والمواد شكل 
مشكلة:عاخلة عندما اندلعت الحرب::فكان. لنقتين البتدول اثر على وحدة البيع, 
التي انخفضت بشكل حاد من 7,306 في العام 1939 إلى 5,900 في العام 1940. ومع 
ذلك بالنسبة لتفكبر الشركة المياشر :في تظلعاتها تمكنث فولقو من اناج الوحذات 
التي تعارضت مع اتخفاض انتاح الوفوذ:. متسحماة منتخ الغاز...ودلك خلال شهر أو 
ا الو ار حول زذائل التفظ). خلال فثرة الحرب: 
قامت الشركة بصناعة عشرات وآلاف من هذه الوحدات. وقد ساعد بيعها وبيع 
هر كنات الحدسن في تعويض الكسارة'فن عاتدات يعات السما زات وعلاوة على 
ذلك: بوبالرعم .من تخديات أوقات الخرب» كانت شتركة فولفو لا تال قاذرة علئ 
القيام بعدة حيازات ناجحة, من ضمنها ملاحقة أغلبية أصحاب: الأسهم في شركة 
سفينسكا فلا بغموتور. والتي أصبحت فيما بعد فولفو آيرو وهي شركة فرعية تصنع 
المجركاث وفظه أخرى لظائرات الركاب: والطاترات المقائلة والصوارية” 

و في العام 1944 وضعت سيارتا فولفو "لوقت السلام" في معرض هام في 
ستوكهولم, جاذبة حوالي 150000 شخص. وخلال اسبوعينء قام 2,300 شخص 
بطلب احد الموديلين, 444 20, وبسعر مغر بلغ 4800 كرونة للسيارة الواحدة (وهو 
سعر السيارة الأولي في العام 7). وتلاه سحب الأسهم في الصناعات الهندسية 
والتي تسلمت أخيراً في العام 7. كان سعر 444 2٠7‏ بالتجزئة في العام 7 8000 
كرونة, : وحهرت دولفو فى آل 2100 ظلث الأوائل وبالرعم من :ذلك حنج الآن 

نت الشركة تملك 2000 موظطف وعائدات سنوية بلغت 112 مليون كرونة, ٠‏ وشهدت 
0 التاليتان تسارعاً في النمو تلا نهاية الحرب: في العام 1949, باعت فولفو 
0 مركبة, والتي تم تصدير 2000 منهاء وارتفع عدد موظفيها إلى 6000. 


05 هذا القند الزاتة مكلو أوائل الخفيسنات قضوة العافدات: الى 500 
فلانين. كرونة, يحنت أصبح فيه 26 رالان يقاسي مه الزوائد الي تحب ان تمتلكها: 
القناع الخارجي الفافي من السييس المعزوف سقف العضاياس ‏ اكتن السدارات 
السجيفة ليها و دات الشركة تبالتيك علب أدل ديك لها" عاض السقاطدة. 
روحت قولدو 2 ١د‏ اللدان الشتجاليهر دن العديد من الس وا نا دفي ديات 


نضين: ناراف :«المحليق» الشرق» الاوستط: :وكوي موقا -وقن فده 
الكمسنات» ادس تقولد جال؟ اهز ا الك حدولها من الشافراك ننه الرينوان 
الاورفية الى سيطرت عليها الحشاعات المتر ادر من ضدتها الجاعان قررها 
وبريطانيا. 


بالرغم من ذلك. كان هنالك بعض الفشل. ففي العام 1954 كشفت فولفو عن 
قورع" التولقى الوياضي ١‏ ملم آم كي ومكدن رمن م دنن» :وى كل مكدق من 
الألياف ال حاحية: دلكته كان هيك بالدرخة الزولن لذكون شهدا لأسواف التصقين 
وتبين أنه ليس بتجار ة ناجحة جداء وعندما استلم كوا و مع ووس 00 
في العام :1956 أوقف الإتاع يعة:ضاعة 67 ففقظ من هذا المذديل 

أحضر التوسع عالمياً أيضاً معه مجموعة من التحديات, 5 بقليلة فيقول 
ريدهولم: "ايجاد المستورد الصحيح أو التاجر الصحيح واقناع الناس بشراء سيارة قد 
أحضرت إلى بلدهم من مكان صغير وبعيد بحيث لم يسمع به أحد" . و في شمال 
أمربكا .بالأخص: يزيد ربدهولم. بأن أحدهم ‏ قال. إن, الأمر سيكون. كبيغ. البرادات 
لشعب الأسكيمو, ولكن فولفو سرعان ما اثبتت وجود طلب على السيارات 444 27 
في الولابات المفتحدة الأمركية. 


وفي العام 1956,. عرضت فولفو موديل 444 27 في عرض الفوتوز الذى: أقيم 
في نيويورك وبحلول الصيف وصل العدد إلى 100 تاجر أهرريكة وقع على بيعها. 
وبحلول العام 1963, أدى الطلب المتزايد على فولفو إلى افتتاحها مصنع التجميع 
الاجنبي في هاليفاكسء كندا. كان تركيز فولفو على اسواق التصدير ياتي بنتائج 


ناجحة: 


فحتى الأن كانت الولايات المتحدة الأمريكية هي إحدي أكبر أسواق الشركة 
المصدر إلبهاء وأصبحت فولفو الماركة الرابعة الأكثر استيراداً هناك. تخطت عائدآت 


ومن المفهوم أن التصدير كان أمراً أساسياً لنجاح الشركة. يضيف ريدهولم: 
"إن التصدير هو ظرف أساسي لقدرة المؤسسة على البقاء والاستمرارية, 
فبامتلاك سوق محلي يحسب اقل من 1590 من حجم المبيعات, فهذا امر فريد في 
المؤسسة التجارية". 


لول أذاخر الخمزونا نك خضير التظون الْمسحفن لمت فولفق :زوب الأخضن مه أ 
وهو تطور لموذيل 86144 ) والأسكراتيجية الناجحة للتصدير: عاتدات وصلت: إلى اكثر 


من بيليون كرونة للمرة الاولى. 
ومع )مفرؤر الوقةة أصضبحكت الفاركة العالمية شهيزة نفيزاتها: الجوهرية الواحدة 


فن كلمكان: يعض النظر عن العم أو اتسوق» المتلامة والتوعية هذا الأمين لم 
يكن بحادثة - دفع تسويق فولفو بالسلامة إلى اعتبارها الوحدة الرئيسية للبيع, والتي 
قادتها اليه نتائج فرق تطوير منتجها. لطالما كانت الشركة رائدة بالسلامة, فجاء 
قول لارسن الشهير في العام 1936: "السيارات تقاد من قبل الناس. وهو المبدأ 
الأساسي الذي يقف وراء كل ما نقوم به في فولفو, ولذلك, يجب أن يبقى هو مبدأ 
السلامة, "كانت فولقو أول:قصنع للسيارات التي تحوي. ثلاث أجرمة أمان باعتبارها 
ثوابت في معداتها في موديلات أمازون ومدة 0م خلال العام 1959. وخلال فترة 
الستينات, صنعت فولفو عددا من المنتجات المحسنة للقيادة السليمة. كوضع 8 
الفرامل للمرة الأولى .وانتاج أول نموذج من مقاعد الأطفال ذات الخلفية الموجهة 

ققد وبح :ال 144 موديلا من فولفو المتكتفنيت:انتكار اق 'لا توجة في أي سياوة أخرى, 


المبدأ الأساسي الذي يقف وراء كل ما نقوم به في فولفوء ولذلك, يجب أن 


نالت ميزات فولفو للسلامة بإشادة على نطاق عالمي,. من ضمنها رابطة 
السيارات اده المدالية الذهبية الخاصة بالسلامة. ففي الستينات قامت الادارة 
الوطنية لسلامة السير على الطرق الرئيسية في الولايات المتحدة الامريكية بشراء 
عدد من سيارات فولفو 240 واستعملتهم لتضع مقاييس السلامة قبالة جميع 
السيارات الجديدة المطروحة في السوق الامريكي لتخضع للاختبار. وفي فترة 
الثمانينات,. نالت فولفو جائزة الامير مايكل للطريق السليمة على حزام الامان 
المشدود الميكانيكي. 


بالنسبة لحوادث السير. وادراك المستهلكين لتزايدهاء أصبحت عناصر السلامة 
المسوقة لفولفو نقاطاً أقوى تدعم بيعهاء وبالتالي تدفع المبيعات إلى الأمام. 
ل السبعينات, أصبحت فولفو ماركة السيارة الأكثر مبيعاً في اسكندينافيا. وقد 


علو 
تغليت. الولانات المتحدة الأمزيكية علي التقويد باغتبارها اكب تيون لفولقة فيحلول 


ال اكس سي 60 الجديدة, معروضة للبيع 
خلال شتاء العام 2008. 


الثمانينات أصبحت فولفو أكبر ماركة مستوردة في الولايات المتحدة الامريكية. 
لقذ تمكنوا من القيَام بذلك من خلال سشلسلة حملات: إعلانية: لجلب: الاثتباة. إلى 
الماركة. مدعومة بمنتج قوي فاق توقعات الزبائن مع تركيزهم على النوعية 
والسلامة. 

بدأت فولفو تأخذ الاهتمامات البيئية بعين الاعتبار خلال بداية فترة الستينات - 
فثل اخن على مبادرتوم الرائذة: والتقي اصحية مهمة جدا فى أنامنا هذه يدذكد 
ريدهولم: "تواجه سيارات فولفو اليوم التحدي العملاق بتصميم سيارات الغد التي 
سوف تمثل الجركة الدائمة في المستقبل. "بالنسبة للشركة التي قدمت أول 
سيارة ذات مبدأ بيئي خلال فترة الثمانينات, تشك بأن هذا التحدي لا يمكن تخطيه. 
فاحخدت تعمل تشكل كافل:.قعد اسشتعمل فوديل 'التمانينات غاز التورتين. الموتوز 
الكهربائي وتكنولوجيا المولد ذو السرعة الفائقة, وتلقوا الاهتمام عبر العالم بفضل 
اشتعمالهم العم للمؤاد الخابلة التؤوين": 


اين هم اليوم؟ 

في بموسها: "التفوكف اليو الد ارق أنعان قدو تلشوى: انين :التفين 
كوسسا ف الإرسق قن الادارق عسى ختضفى الحمسينات. ومن العام دؤوق معت 
شركة سيارات قولفو لشركة فورد موتور مقابل 50 ملبار كرونة (47,5 ملبار جنيه - 
مليارة: اللخرض على أن مخزوات الشركة كانت كافية التمويل. الابجاق 
والتطورات. المستقبلية. يشما :وضة اسم الماركة فولفق في الشركة المهيمنة 


لأعلية الفخاريه قؤلققا: ال عوكلعها ركه قولشى وقورة الغو تغرر ادازيها كلفية 
استخدام الاسم. 

يقول ريدهولم: "أحد الأسباب التي أمنت حيازة فورد على فولفو في العام 
1 كان لان فولفو لم تمتلك القوة الاقتصادية المستقبلية لتصمد مستقلة, في السوق 
(بحصة أسهم بلغت 190 في السوق) مع منافسة أقوى وثابتة أكثر ومع الوتيرة 
المتصاعدة لتطور المنتجات". ويضيف بأن خطة الشركة الآن هي تأمين بقائ 
الطويل الأمد مع المنتجات التي تؤمن الحركة الدائمة بالطريقة الأفضل. 


وفي هذه الايام, تشتمل مجموعة فولفو على شاحنات فولفو, باصات فولفوء, 
معذات فولقو للبعاء., 'فولفوينتناء فولقه ابرق وقدمات قولقي العادية: ولكق :الماركة 
ها الك «:شهيرة تفضل سار انها «منذ امتلاك قورد لهاء استمرت ارات :قولف 
بالانتقال من قوة إلى قوة واستمرت لكونها رائدة. في العام 1, قدمت الشركة 
مجموعتها الخاصة من محركات الديزل البيئية. مجموعة 95 مع انبعاثات أوكسيد 
الكربون 3096 أقل من تلك المنبعثة من محركات النفط الخاصة بمنتج آخر للطاقة. 
وفي العام 2002, نالت فولفو اكس سي 90 العديد من الجوائ ئز أكثر من أي نموذج 
بالسلامة من خلال تجارب ا من أوزرقنا اونا المتحدة الأمركية 

حققت المؤسس.ة التجارية مبيعات قياسية في العام 2004, بفضل توصيلات 
التجزئة التي بلغت 460000 سيارة والآن تملك الشركة مؤسسات الإنتاج تتوزع 
حول العالم. فيستنتج ريدهولم: "أثبتت سيارات فولفو للعالم أنه من الممكن أن 
تحقق النجاح في سوق السيارات المتنافس, علماً أنك تلعب كل العابك كالفريق 
الغائب. مع نسبة في السوق المحلية تقل عن 1596 من احجام المبيعات بعكس 
00 حيث (باستثناء صعب) يملك الجميع اسواق محلية قوية تفسر احجامهم 

0 


وسائط إعلامية 


كيندرزلي 


رائدون في مجال النشر 


المؤسسان: بيتر كيندرزلي وكريستوفر دورلينغ 
سن المؤسسيين عند البداية: 33 و34 عاماً. 
الخلفية: مخرج فني وخرائطي (رسام الخرائط) 
سنة التأسيس: 1974 

نوع المؤسسة التجارية: دار نشر 

البلاد التي تتبادل هذه التجارة اليوم: 60 بلد 
العائدات: غير متوافرة. 


من خلال مبادرة حديثة من نوعها للنشر. طمح بيتر كيندرزلي وكريستوفر 
مورلك إلى نوي يه لس باطو ملو كد إن سوق يعتبر مقارنة 
بذلك باهت. بدأ ذلك في العام 1974. فقد وصلت عائدات الشركة في السنة الأولى 
إلى حوالي مليون جنيه (2,3 مليون5). مما يعادل أكثر من 7 مليون جنيه (13 مليون 
0 اليوم - وهو مبلغ مهم بالنسبة لمر سه تجازية جديدة. فمنذ اليداية: أنشأ 
ذلك صفقات في روي ا ل ا 0 
مرجعاً قيادياً وناشرا توضيحياء. متغلبة على الصعوبات الرئيسية التي واجهتها في 


على امل أن كون زرساماء رعل يشر كتندرزلي عن المترل وهو فى عسن :22 
في بحثه عن الثروة في لندن. عمل في دار نشر صغيرة لمجلة. حيث اكتسب 


جهان اك سد لنن اندور فح منتايه علقي اقلا ل سوه لواش وف ضيه كرا ا 
في عمر 28 بينما كان يعمل في دار نشر توماس نيلسون حيث التقى هناك بميتشل 
اال ا 
كانوا مشتركين بقوة في توسيع توماس نيلسون وتكوين مجموعة وافرة من جهات 
الاتصال». :مقى» العام 21007 يدا ميستيل ونيزلي تعمل تجاريا مع فلئيسن اندر 
الخر نظام انعم الهم فج عد البذاية بض مجر فنا ولكن ارذهرت الشركة 
الجدددة يعد حمسن سدوات من سستها ديذا بر لاقام من الشلوك: العورسبين 
العداتي :تجاه النشر" كدر راض بنواراد أن تؤسس دار النشن الخاض .يه :فيذكز ذلك 
قائلاً "الحاجة أم الاختراع". 

الم يكن انفضال ببس مخييا: وحاول ميتشل وبيرلي ردعه عن تاسسن 00 
0 ا و اق ال ا ل ف ا 1 بعد أن 
أطلق ميتشل وبيزلي سراحه. أما كريستوفر دورلينغ وهو صديق من جهة 
بيزلي. فقد انضم إلى المشروع الجديد, الذي اشتثهر تجارياً باسم "دي كي" 
متتعملا موارائة فى البيع واله قبي ل كمال ههارا صيت الور ةالقوية. 


كلع بالالوان 
ا ا 0 ا إلى لوائح النبيذ إلى كنب الأطفال. 


بيتر كيندرزلي في مزرعته العضوية التي يديرها 
اليوم في بي ركشاير. 


وكان التشديد منذ البداية على إنتاج كتب مراجع توضيحية ذات نوعية. بينما 
غمرت النصوص بشكل تقليدي عالم النشرء أراد المقاولان أن يدخلا المزيد من 
الصون إليها:: اي الكت الثى تحتوى على الصور العتخصصة من اكل خلق "مصضدر 
عطي وهات لكر بوسكن قرائة متهي الستهولة فض الربدم |اتوضيحة 
الغنية هذه, كان المؤسسان يدركان سهولة ترجمة هذه الكتب إلى لغات مختلفة, 
فسعيا وراء تحقيق المبيعات العالمية منذ البداية. 


نضم كرتستفور دورلينغ إلى .المشروع التجارى الجديد:::.مستغملاً مهاراته: فى 
البيع 00 لإكمال مهارات بيتر الصورية القوية. 


تم تاشن فق كتى فقي أكدوين 1974 في الغرفة الخلفية لمنزل بيتر في جنوب 
لندن. وشرطة ضما إليهما كريستوفر دايفس, وهو أحد ل في ميتشل 
الحو مهفن المتشل ” بيزلي, و ل عرو كر وحاضة«فيها تعلق 
بوجهات الاتصال في أصركا وهولندا. 


ندابةة كاف ذى كن تعمل كفوطنة للكتب: تقترخ: أفكارا للعناويق: وتعمل 
الناشرين: ويطبعون العناوين بكميات كبيرة» ويتم نشر الكتب من قبل شركات 
البتفر الخاضة حول العالم. ويقيافهم بدلك: تمكدت وي كي من نشر عناؤيتها تشكل 
اوسع ولم يكن ممكناً لو لم تقم بتأسيس ناشر صغير لهم في بريطانيا وحدها. كان 
ذلك بمثابة مبادرة جديدة نسبيا. 


واعتمد المؤسسون بقوة على سمعتهم في العالم تجارة الكتب, وعلى نوعية 
غناوينهم القليلة الأولى. 


في البداية استقر بيتر على أفكار ثلاث لعناوين يجب إطلاقها. فانطلاقاً من 
اهتمامه الخاص بالتطور. فوض الكاتب الشهير نيجل كالدر, تأليف كتاب للأطفال 

عن التطور: وانطلاقاً من ذلك و لد كتاب '"'لإصطاو1 يه مزع 0 ع5" - ثم واثقين بن 
موضوع النبيذ كان موضوعا محبوياً. يعوا يمن كاتياً ووجدوا بافيلا فانديك برايين 
التي كتبت ''عص8؟ 04 عاد 156". كانت فانديك برايس تعمل حينها مع ناشرء ولكنها 
تركنة لتنطم إلى.دي كي نحيث كانت مهتقة بريادة الرسوم التوضعية إلى كتبها 
مشدكل: كس والذي لم يقدمه الناشر الكتوم والتقليدي لها. وتم التقرب من الكاتب 
الشهير جون هيد جيكو لانتاج كتاب ''تتامةع مأمط2 4ه عامهدظ ع1" '. و كان اهتمام آخر لدى 
سر سيراء لكل من العاوين الساقة: جداذل احضانية وضور في التق الزين 
الذي تعود عليه الناسق على مين التستين: 


الطرق | البديلة 


00 ا 0 'فندق قريب 
جداً في مقاطعة الخط الأحمر" وأرسلا السكرتيرة إلى المعرض لإقناع 00 
نزيارتهم..في. آخر. النهار. قاما بتشر التماذج: على السرير _وأجلشا الزائر 
الكرسي الوحيد في الغرفة لمشاهدة عرضها. ا 
بد رارقا انان و صل بومحهدا كموستيين وايضا بتصل الحتب الميتجره 
التي كانت دي كي تقدمها ايضا 


بعد المعرضء وبفضل الاهتمام القوي الذي تلقته دي كي من الناشرينء: كانت 
الخطظوة الثاتة بتوفيع عقو الكتب مع دور النشر :بشكل. مياشن يذ كر تبتر بانهما كانا 
يلاقيان احتراماً جيدا من قبل مجموعة الناشرين في المؤسسة التجارية السابقة 
في نيويورك (كان بيتر المصمم لمنيشورات نيويورك "عزع5 01 زه[ ع1" و م11 كماغى عصتكلا 
دمعمذهة" - اللذين حققا نجاحاً عظيماً) فكانت نيويورك نقطة البداية المنطقية. فمن 
خلال خظة عمل تجارية: بببيظة: تمكنا :من افناع المصرف تافر | ضنهما“صبلغا :قدره 
1001 جنيه (523000), ما يعادل 75000 جنيه (5140000) اليوم, وذلك برهن منزل بيتر 
كضمان, » من أجل تففيل 'الرجلة إلى أمريكاء وتدكر بتر بانوتها لم يعملا كل 
المبلغ قعلا. ققد كم تمويل» بدابتهها بواطة 'المال الذى دفعته ميشقل بيزلى: بتر 
بعد رحيله عنهم وكان المبلغ 17000 جنيه (540000). 


لقد دامت رحلتهما إلى نيويورك ثلاثة أسابيع, وأخيراً قاموا خلال الأسابيع التي 
سيقت عيذ 'الميلاد ببتغ ثلاثة غناوين لدار شن راندوم: يمغتى: أته كان عليهما تحفيق 
ضعفة واكرة فمط فى كلك العدوة. يصف بيتر ذلك الانجاز "بالحظ القليل ولكن 
أساسي" بعد إنشاء مؤسسة تجارية. لقد أثارا الانطباع بخبرتها وبأنهما حريصان 
أيضاً علن امتلاكهما لعروض كوية وكثاب كيدا خلف الوم وخلال عودته من 
الآن 9 الستركة بنفسة تقر غنا. 


الانطلاق عالمياً 


بعد أن أمّنَ الشريكان صفقتهما المهمة الأولى, نقلاها بسرعة إلى هولندا, 
وايطاليا وبلدان أؤروسة أخرى ليبيعا حقوق الترجمة لدور النشر هناك. والشيء 
الجميل بالكتب التي تحتوي الكثير من الرسوم التوضيحية هو أن إنتاجها بعدة لغات 
كان أمراً يغاية السهولة. وكان لذلك الأمر نتيجتان إيجابيتان مقارنة مع أكثرية 
القائمة على النصوض.. وثانياً: .ظطبيعة- عفلية الطباعة التي تقضي بطباعة كل 
التصيوض ‏ باللون الأسوده مما قد روفو كاليفق صخمة للظبعة الواخدة بحيث: يمكن 


العديد من النسخات بلغات مختلفة في الوقت ذاته. 


كان إنفاق المزيد من المال وأكثر من الحد الطبيعي على كل كتاب. عنصر 
رئيسي فيرخطة دورلينغ كيندزلي. من أجل إنتاج كتاب أفضل بكثير. ومن أجل جعل 
الأمنمريجا كان»علبهف إنتاج العدية.من السخات يلقات مختلقة فن الوقت. نقسية: 
ناشرين الكلفة السخية للرسوم التوضيحية على كمية كبيرة من الكتب. مما عنى 
نسو أن هذه الطاررة كانت مقناء نج جوم 

يمكنك تصور فكرة جعل نصف دزينة تقريباً من الناشرين في مختلف البلاد 
بالموافقة جميعهم على نشر كتاب واحد في الوقت نفسه, كان أمراً يتطلب جهداً لا 
تافين مه يشرح يشر أنه كان من الضروري أن نتمقع .الفؤة الجبارة لينقل هذه 
العملية إلى الخارج؛ وبمجرد جهوز أول نسخات من الكتاب, كان على دي كي أن 
تمتلك متحدثين باللغات الأجنبية من ضمن فريق عملها لتسهيل الصفقات مع 
التاشرين الاجاس كانة تلك خطؤة مشناز 5 على الرفم عق أنها الاولى م توعها 
لشركة بريطانية. بحيث كان التحدث باللغة نفسها خلال الصفقات مع الناشرين من 
البلاد الأخرى؛ أمراً بغاية الايجابية. ففي السنة الأولى. استخدمت دي كيء, شاباً 
عمل كيان حوال: يتعدت خمس لغات أورويية :وبائعة تتحدت اللغة الانسبانية بامقان, 
وبالمقابل كان لمعظم الناشرين البريطانيين شخص واحد يتحدث بلغتين فقط في 
قطاع المبيعات. وشريعا: ارتفعت قوة مبيعات دي كي, حتى وصلت إلى ستة 
أشخاص يسافرون حول العالم لإتمام الصفقات. 


اتبت: التحدث باللغة نفسها يانه أمر إيعابي: بتشكل كير خلال الضفقات :مع 
التاشرين :من البلذان الأخرى... وسريعا ما نمت قوة المبيعات لدف :ذى كن: 


عاليا في السحاب 


بوجود بعض الصفقات المهمة بحوزتهاء, عملت دي كي بجنون لاتمام 
العتشورات الأولئ. .وما إنعذاأ الظابعوق الهولتديوة العمل علق الكبب: حت بدات 
المصائب. فقد تعرصت دار النشر إلى حادثة حريق» . وتضررت كل الأعمال الفنية 
لدي كي. وقد كلفهم الحريق الآلاف وذهبت كل جهودهم ضحية للحريق. ولحسن 
الحظء تم انقاذ الصور, ولكن كان عليهم إنجاز جميع الأعمال من جديد. فكان على 
الجميع ايقاف كل شيء من أجل القيام بالعمل من جديد. ومن المدهشء وبالرغم 
من هذا العائق الكبير, يفيد نيئز 'بآن 'الكتب: قد وصلت في :الوقت: المناسب إلى 
أمريكا: 


بمجرد النشرء تفاوت نجاح النشرات التمهيدية للكتب الثلاثة. فقد بيع كتاب ' ع1 
لطم[ 01 ستعترن" ' لعدد من الناشرين حول العالم, ولكن يتذكر بيتر أنه لم يحقق النجاح 
بشكل عام, للجميع, إن كتاب '"عمت8؟ 01 عاكة]” ع1" ' نال لقب ' 'مضيعة الوقتت" ٠‏ ولكن 


كتاب ''إتطمة:08:]مط2 04 عاومظ ع5" نجح سريعاً. قد كان هذا الكتاب معاصر] لصدور 
كاميرات الإنس ريفلكس الجديدة وانتشارها في السوق مما قد نحتاج 0 ف 
مربجة المليء بالمعلومات والأمور العملية الموجودة في الرسوم م 
والنصائح. فكانت دي كي هي أول من يصدر كتاباً موثقاً شئدة وعملباً حول موضوع 
مثل كوداك. ويصف كز التجرنة تاحنفيا على أنها ' 'مدهشة “لا تصدق) تماماً وبدون 
أي شك يرى بأن نشر هذا الكتاب كان بمثابة أفضل قرار اتخذه على الاطلاق. فقد 
بيع منه مليون نسخة. 


تطوير دي كي 

وعد عام :من تاشيسها: انتقلت ذى كي إلى مكاتت خذيدة في كوقنت :غاردن: 
وتشطا لندن حيبت بيقنت :في ذللة الموقع :26 غاما: 

كان ظهور دي كي المتكرر خلال معرض كتاب فرانكفورت مختلفاً بشدة عن 
ذلك عند بدايتها. وبسبب تطفل الآخرين المحاولين سرقة أفكار دي كي, قام الناشر 
اح الثاسن الفكرة: فقد شعروا بأنهم ذو شأن عال' وسحددا د ل 
اففان تحمية ‏ الحتتيننات: حجن خلال وضع ظاولات: لكل لد مع توا ف رض .فين 


خلال السنوات الثلاث التالية. انتجت دار النشر ثمانية عناوينء ثلاثة منهن باعوا 
الأمر البالغ الأهمية أن دي كي أمية في العام 2, ناشرة بحقوقها الخاصة 


في بريطانيا. وكان أول عنوان حمل اسم ماركة دي كي هو كتاب "كط 02055 260 ع1 
فنه" الذي باغ الاف النسة بحوالي 20 لغة مختلفة: 


مبنى دي كي على الساحل, وسط لندن. 


وبعد مسيرة ناجحة دا قرر كريستوفر ترك الشركة في العام 1987 والسعي 
وراء اهتمامات أخرى. وخلال العام الذي تلا رحيل كريستوفر. أطلق بيتر الكتاب 
الشهير "1065© 5ع صا توا 15" من اجل ملء الفراغ في السوق بكتب واقعية ومثيرة 
للأطفال. مشتهراً بصفته الناشر الرئيسي لكتب الأطفال, هناك اليوم 150 عنواناً في 
هده السلسة التي باعف ما تفقوف 50 مليون بشفة حول العالم, 


نحو ارتفاعات حديدة 


خلال فترة التسعينات, وبعد انتهاء التعاون مع "ريدرز ديجست", اقترحت دي 
كي على مايكروسوفت استعمال محتويات دي كي وبرنامج مايكروسوفت ليتفرع 
إلى الإعلام. فاشترت مايكروسوفت 2690 من الأسهم في دي كي بمبلغ 2,3 مليون 

جنيه (4 مليون5), وأقرضت الشركة مليوني جنيه من اجل إنشاء وسائل الاعلام لدي 
ع في العام 15301 واأطلقت لاحقا أول نسي دي روم رقرص مدمج) لها باسم الآلة 
الموسيقية. كان دفع الاعلام لدي كي أساسي لتوسع الشركة. وبالرغم من أنه 
مجال تنافسي جدا,ء فقد ساهم القسم خلال العام 1996 و ب 1290 من مبيعات دي 
كي, اي ما يعادل (21,2 مليون جنيه,.31,5 مليون دولار). 

في العام 1992, افيح دي كي ملكا للعامة, فقد باعت 19 مليون حصة سهم 
مقابل 23.5 مليون جنيه (وحافظ بيتر على حوالي 5190 من الشركة). 

خلال ذلك الوقت, كانت دي كي متوجهة نحو العديد من المشاريع الجديدة. من 
ضمنها شركة دي كي للنشر "01", التي أنشأت دار نشر في أمريكا. وعوضاً 0 


ترخيص حقوق نشر الكتب لناشرين آخرين؛ كانت دي كي في الطريق نحو أن تصبح 
انرا حقو فها الخاضة: :وبعة'سرواه من “التوضيبي" 'التاجة للكتب :وارسالها إلى 


الولايات المتحدة الأمريكية, وفي العام 1991, بدآت دي كي تنشر كتبها في امريكا 
تحت اسيفها الخاض ب وللمزة الأولئ: 

لال مقضق السعيتاك: حضلت زق كن على فلاقة تاشوين هه : هاندرسون 
للنشر. هيوغو لانغويج بوكس ليمتد (المحدودة),. واكاسياء. مما سمح لدي كي 
بالدخول 0 ا المتخصصين في النشاط الصناعي للنشر. وبحلول العام 1996, 
كانت مبيعات دي كي قد وصلت إلى 174.4 مليون جنيه (279 مليون5). وخلال كشف 
جنمابة أعلن :بيت أن الناشن كان.-مستعدا الرقع مسستوىئ مشاركته. لإعلاء العلامة 
التجارية. 
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لشللان 
ططاعزرا ؟ قمعم لعنومموةأ5 


مجموعة عناوين دي كي الخاصة بالصحة. 


قرار لا ينسى 

تعتبر الأفلام الثلاثة الأصلية ل "ستار وارز" من بعض أشهر أفلام التي صدرت. 
وكنتيجة لذلك كان الطلب على التذكارات قوياً جداً خاصة في الفترة التي سبقت 
اطلاق الفيلم الاول. فكالعادة فيما يتعلق بالافلام الضخمة كانت الشركات تتنافس 
لبيع البضائع المرخصة لمصلحة الفيلم الجديد. ومن ضمنها الكتب. فقد نالت دي كي 
العقد لإنتاج الكتب الرسمية الخاصة ب "ستار وارز". فمن الصعب تقدير المبيعات 
لاي منتج جديد, وتتجه الكتب التي تحتوي على رسوم توضيحية إلي أن تطبع في 
جنوب شرق آسيا مما يعني بأنها تتطلب عادةً من ثلاثة إلى أربعة أشهر للحصول 
على الكتب بعد القيام بطلبها. من أجل أحد أكبر الإصدارات ت التجارية للفيلم, أرادت 
ذي كي أن .تتأكد من أن لا ينفذ مخزونهاء فكم نسخة عليهم ان يطبعوًا؟:فكما ذكرت 
الصحافة بدقة, خلال العام 1999, مستبقة المبيعات العاصفة, قررت دي كي طبع 


ا 9 0 تلا ذلك, 5578 0 2 2000 7 بيرسون 0 
على الشركة مقابل 311 مليون جنيه (463 مليون5) وهي اليوم جزء من شركة 
نتوين در بو في الشدقة بسنيها قاد بير تدر رلي بخ قصاته جوالى 40 بده 
في مجال النشرء وهو يدير الان مزرعة عضوية في بي ركشاير. 


أين هم اليوم؟ 
تحت إدارة اندرو ويلهام, المدير العام عالمياء ٠‏ ومع دعم مبيعات شركة بينغوين 


والأقسام الخاصة بالتسويق, نهصت دي كي من كارنة ستار وارز: واستمتعت 
بالنجاح من خلال منشورات جديدة ككتاب "لقتسم" ' وكتاب "غ1 أومطم8 عتفسغ اتا عط[ . 


لن ع 2 
بالرقق م مزاجه الكتر مالساو إلا ازروف كي :«قدسيف عدا من الكثب 
لمؤلفين كبيل ويمانز وكتابه '"وعدم5 عط 185 عمنتتلامع”, و كتاب ''عزعكنء من" لتربسي 
كوكس, وكتاب "اع ص ةي عاء[م[دده0 ع5" لمونتي دون. 


في يوليو 2005, انضم غاري جونء وهو ناشر ذو خبرة ومهارات في البيع, 
والتسويق وصنيع أعمالاً تجارية جديدة, إلى دي كي, برمنصب المدير التنفيذي. 
استمرت دي كي بالسيطرة علق اشسؤاق نوعية الكتب التوضيحية للمراجع الخاصة 
بالعائلات والأطفال, ولا زالت يمر كي مشاريع عالمية كبيرة كالكتب التي تتألف 
206 دليل السفر الأكثر مبيعا في االعالم: شاهد عيان. حر كاد تحديد 
مفهوم مراجع الأطفال مع عناوين "ملآ 316 عاعزم" ', والكتاب ال ما نيويورك تايمزء, 
والعمل مع مؤلفين قادة وخبراء كريتشارد هارموند مقدم برنامج "توب غير" على 


دبي بدي لسي » وكتابه "ععمعقن 5 نون" . 


تسيو نوي كن اشتركه عالفية دامع كان تخول العالم من تقتمها الموجووة فى 
0 يتغوين. الصخمة: والبعض الاكن المستفقل كالمانيا .وكندا. ينع التجدد في 

هر عملهم - بيع المحتويات رقمياً عبر عدة برامج من ضمنها الموبيل, الكتب 
ارو والقواقة الالكتروتية تمع صففاف حديتة للمختورات+ الخاصة بالسفر 
والتأشيرات الطبية, ةط 1/1511 113572 أء ار والحكومة الهولندية قبل غيرها. اصبح اسم 
دى كى مراذفا لمشونات الرهوم التوصيجنه والفراجة ذاث الخودة تقول العالم 
نتيجة للرؤية المتجددة والسديدة المتعلقة بمنتجاتهم. 


7” ٠ 


واعلتند 


لونلي بلانت 
مرة أثناء السفر 


المؤسسان: مورين و توني ويلر. 

سن المؤسساث عقة البدانة: 22و26 هاما 

الخلفية: سكرتيرة وتلميذ في كلية لندن لإدارة الاعمال. 

سنة التأسيس: 1972 

نوع المؤسسة التجارية: منشورات للسفر 

البلاد التي تتبادل هذه التجارة اليوم: حول العالم. 

العائدات: 23.1 مليون جنيه استرليني (40 مليون5) و4.3 مليون جنيه استرليني (75 مليون5) 


أنشأ المتزوجان حديثاً مورين وتوني ويلر بعد رحلة طويلة حول أوروبا وآسياء 
لونلي بلانت التي كانت عبارة عن مجموعة كبيرة من الناشرين | الناحة 
عن ثقافة متداخلة من التلاميذ المتسافرين خلال فكزة التميعينات. فمتد ذلك الحين: 
كيرت فمقة الناشر لتصيح أحد أكس الثاتيرين لدليل الشفر في العالم: تاشيرة اده 
في كل مكان في العالم تقريبا - من ضمن ذلك, المثير للجدل, بورما. ومع ذلك 
ذكرت الأدلة في الصحافة, فقد وصفتها جريدة ذا تايمز حديثاً يانها "صنعت وحدها 
تو دلبل السهمر الممشفل '. وستهر لولي تلات باعاك آدلة السيفر. والرامع 
اللتفوينية قالهنا. 


الانطلاقة 


الست سداد ا اه 0 6 ١‏ 0 
توتئ بتأخيل وظيفة في شركة قورة موتور بعذ تخرجه فى كلية لتذن: لاذارزة الأعمال 
في العام 1972, قرر هو وزوجته ان يتذوّقا طعم الحرية التي يشعر بها التلاميذ 


أوائل ل 2, ا 0 أسيا 0 ا ا ل 
كان الهفر حول اسيا أمرا غير شائع تقرييا. 

يقول توني في مقال '"ومتلاء م1 علنط/لا م0 . : كتاب "نم5 أمصقاط 0 1" 
(كريمسون للنشر 2008): "لا أعتقد أننا عرفنا أحداً كان قد سافر إلى آسيا". 


رلك أذكر مهندهنا من كويتسلن أخيرنا قوة بانه سافردالف الحهة 0 
قاتداً شيارتة "الترايمف سبيتفاينالرياضية" 


البدايات الجديدة 


وصل الزوجان إلى أستراليا بواسطة يخت في يوليو عام 1972, حيث استقرا 
القليلة الأولى, أدركا ان هده الرجلة السو الطويلة دووف تكو 0 
فيتساءل قائلاً: "'حتى الآن. وبعد مرور حوالي 30 سنة, أستطيع أن أعد الأيام. كل 
يوم بيومه ذاكراً كل ما قمنا به في الأشهر الستة الأخيرة من العام 1972. كم مرة 
في الحياة نحظى بيوم مبهج بهذه الحيوية؟' 

يدا الناس»في: يلك الفدرة بطوة :الأستلة عليوماء ضيف تون "في كل مززة. 
دنا فيها إلى خفل والتفينا باشخاضص خلال عمل معين, تبدأ الأسئلة حول رحلتنا. 
كيف :قمنا بها؟ كم كانت التكالبك؟ كيف تبدوتهدينة بالي؟ هل أفغا تان خطيرة؟". 
وكان ذلك قبل أن يبدأ بتدوين المعلومات ويفكرا ببيعها. كانت المشكلة الوحيدة هي 
ايجاد ناشر - ولكن توني كان يملك حلا "لم نكن بحاجة إلى ناشر. كنت أعلم كيفية 
حمغ وتاليف كثات: يمكنا أن تقوم بتتقيرة بانفسسنا 


توني ومورين على شاطىء اكسموث في غربي أسترالياء 


بعد فترة وجيزة من وصولهما إلى البلد. 


'"حتى الأن وبعد مرور 30 سنة, أستظيع أن أعد الأيام, كل يوم بيومه ذاكراً كل 
ما قمنا به في الأشهر الستة الأخيرة من العام 1972". كم مرة في الحياة نحظطى 
بيوم مبهج بهذه الحيوية؟ 


تبين أن عملية إيجاد مطبعة توافق على إنتاج 1,500 نسخة من كتاب معين أمراً 
معفدا: ولكن تع عن اللقاة بالضدفة ثيل دالتون: .الذي لاجزال يصفيه فى عالم 
السفر من خلال مجموعة ما منشوراته "مون بابليكيشنز" مستمرة حتى يومنا هذاء تلا 
ذلك التعرت الدتديفيد يسنت الدى كان ملك مطبعة فى دونه التستفلى: 

أاشرف اول دليل للزوجين '"مدعط0ن عط م0 ذزوى و5ومعم" تقريبا على الجهوز ليتم 
إطادكه - - ولكن ماذا ليكوب دار نشرهم ؟ يقول توني إن الزوجان ا بطرح 
57 الغضاء بشكل.خاطىء: فيذكر توني أنه كان يدندن "مرة عندما كنت أسافر غبر 
السماء, لفت نظري ذلك الكوكب الوحيد" كانت كلمات الأغنية فعلاً لوفلي بلانت, 
ولكن عذّل الخطأ وأضيح لوتلى بلانت اسم إدان شر آل :وتلن الحوية. 


الإنطلاق السريع نحو النجاح 


حقق الكتاب الأول النجاح بسرعة. وبتجليدهما لكتبهما الخاصة, أقنع آل ويلر 
انغكوس وروبيرتسون: ٠‏ وهما اكبر مكتبات سيد ني في تلك الفترة, نار يأخذوا 50 
شحة ثم انطلقا لببيغا الكتتث إلى مكقات: أخزى.وبحلول.نهاية النهاز كانا قد باعا 
العدية ن. :مقات: السحكات» :+ وحازا' على اشاة الصحافة .عندها! وصلت إحدف 
طلبياتهها إلى فكقة كانت صديفة: صاحت هذه الفكفية تعمل كمراشلة فى إحدىئ 
الجرائن فى سيدنى: 

كانت هذه الدراسة النقدية الأولى بمثابة الدعاية التي كان الزوجان بحاجة 
اليهاء يقول توني: "كان هذا المقال النقدي حول كتابنا تلاه ظهور آخر في جريدة 

حرق ثم تقت وعوتنا للظهور فى بز نافع صباجيع :في التلفرريون مقيدا لناء بالنسية 
لقوة الدعاية الإعلانية. وسريعاً ما أصبح كتابنا موجوداً 11 فقط على الرفوف وانما 
أيضا إلى حاتت الصناديق النقدية.وفي.واجهات المنا 


وبعد مرور عشرة أيام على طباعة المقال 0 أوضل الؤوحات السكة 
الأخيرة لكتاب "معت عط م0 مزكك 5ومهم" ' للزبائن الذين يدفعون مباشرةً وطالبا بإعادة 
ظيع 3,500 «بنسعة أخرق: كانت لويلي بلانت تقوم يخظوانها التجريية الأدلى تح 
العالم. 

بعد تحقيقهما نجَاخا نشسبيا فن خلال كتابهما الأول: ضوب الروحان أنظارهما 
إلى جنوب شرق آسيا كمشروعهما التالي. فجاء كتاب 'عمصنذندءمط5 2 ده هزعك 1356 - طانرهك" 
ليوئق:الوحلة الطويلةالتن قضاها الزوجات حول الفتطقة على راجة. نارية بعة 
0 سي سي من نوع ياماها دي تي 2. 

بعد أن أنهيا كتابهما الثاني واجه آل ويلر معضلة تجارية صغيرة وكلاسيكية: 
الال يعن كنا نيما الأول 


باع "اليستر تايلور" العديد من الكتب, ولكن لم يدفع لهما بعد - وبدت محاولة 
حل المشكلة أمراً مستحيلاً. "لم تنفع رسائل التذكير المهذبة ولم ينجح المحامون 
حتئ. عندما كلفناهم يذلك. واخيرا: أعلن. اليستر بأنه. كل بساظة لا يفلك الفال". 
قودلا مو الاسكتبلام» ونظر] للاسلوب الميقي الكلاسيكى الخاض يقتره الشيعفات 
للتبادل. ثبين. أنه ذو طرار بدائي:نسبة «للطريقة غير الاعتنادية الي كان ال. وبلو 
تديراننيها الأخفال: ونشيحة لذلك ظلب: تالور فنهما نوغا من القادل: :فيال "هل 
سنكون مهتمين ببعض الكتب التي لم نتمكن من التخلص منها في نيوزيلندا". 

في مايو1974, "وصلت حمولتنا" قال توني. تلقى الزوجان 400 نسخة من 
كتاب حول كيفية بناء قبة جيوديسية , . يحمل عنوان "وهلعت0 غومين" '/ و3009 نسخة عن 
كتاب حول الفنان جيمي هاندريكسى. باعوا كل الكمية. ويقول توني ضاحكاً: " وبعد 
شهور لاحقة, لا يزال أصحاب متاجر الأسطوانات المسجلة في ميلبورن يسألونني 
إذا كنت املك الفديد من كت هاندريكس ” 


بنهاية عام 1975, أصبحت لونلي بلانت جاهزة لطبع 10000 نسخة في كتاب 
"قزكة وومعم", كما سبق ان طبعت 10000 نسخة من كتاب '"'قأكظ غ835 - طتناهك"' . 


سيف :أن بحث ' الزوجان عن قرض» . فوافق والدي توني على إعطائه ضمانة 
3 على قرض تبلغ قيمته 4000 جنيه (حوالي 25000 جنيه أو 547000 اليوم). 
"هذا كان كل ما اه من!النتك خلال هذه الستوات" يقول توني: 


جهود النمو 
وبحلول العام 1979 كبرت البصمة إلى حد واسع بحيث إن كل الحجج لبقاء 
0 وقئ هذه المرحلة لتع وال 10 الماركة بدأث بالانطلاق. 


خلال تلك الفترة قررا بأن يضما شخصاً جديداً فانضم إليهما جيم هارت من 
"الباخرة الغارقة' "من اكت الناشرين المتسفلين: في استزالياء زاعبي. بوكتين. وقول 
توني: "وفي مرحلة معينة من العام 2/9,., وافق جيم على شراء 2504 من 
منشورات لونلي بلانت مقابل الدفع بطريقة غير محددة وفي وقت غير محدد في 
المستقبل". 


ويضيف أن المشكلة الرئيسية كانت كم ندفع لجيم. في تلك الفترة, عندما 
كانت المؤسسة التجارية تجني حوالي ما يفوق عن 60000 جنيه (5120000): وكانت 
لا تزال _ قله بالمشاكل المادية. فيقولٍ توني: "كان ذلك يؤمن دفع فواتيزنا. 
الثاني من العام 1579 كانت مبيعاتنا ترتفع 10090, ولكن الدفع ا أيضاً "لم يكن 
بالشيء اليسير". 

بدأت هذه المشكلة عندما "قدم جيم إلى العمل يوماً وهو يشتكي من نظره., 
فذهب إلى اختصاصيء, الذي أرسله ليرى طبيبا. وبعد إجراء مسح للدماغ تبين 5 
يغانق من الاتورشها الدماعية: اق تضخم في أحد الأوعية الدموية في الدماغ والذي 
فدتتمزق ابشهولة ويؤدى. إلى سكتة دماغية او ابتنوء" .و :فى .الوفقت. نفسة بدات 
المشاكل بعد ولادة ابنة توني وموربين » ٠‏ تاشي. 

وفي أوائل العام 1981 ومع توقف جيم عن العمل و "ابنة جديدة لا تنام أبداً", 
وجد توني نفسه ليس فقط مرهقا بعبء العمل وانما أنضا سلما للمريد : 


جميعاً فيذكر: "كانت لونلي بلانت لا تزال تترنح على شفير الكارثة' '. "كنت أحاول أن 
أتواجد في كل الأماكن في الوقت عينه وبالتالي أرهق نفسي". 


يذكر توني: "ولحسن الحظ تغيرت الأمور بسرعة كبيرة لاحقاً عندما نشرنا أول 
دليل عن الهند" . "وكنا قد راهنا الشركة على هذا الإصدار, وهو دليل أكبر وأكتر 


تعقيدآ من آي شيء كنا قد نشرناه سابقاً. ولحسن الحظ حققت الهند نجاحآ شهيراً 
وحاسماء وقد باع الدليل نسخاً أكثر بكثير من. أي. عناوين. السابقة.وحتى بسعر 
أغلى". 


العودة الى المستقيم والمحدود (الضيق) 

بحلول العام 1982 وبعد أن نجحت المؤسسة التجارية, و كانت مستعدة لتغيير 
فامتتها :من 192 --صفحة لدليل اشتراليا إلى .576 ضفحة: أطلق:الكتات يتوقيت 
سرند يبي قد ميز العديد من إصدارات ت لونلي بلانت: '"ععلصتاط علنلمعمين" ' عائدا إلى 
السياحة في استراليا بعد فترة قصيرة من إصدار الكتاب, وكنتيجة لذلك باع 60000 


وفئَ تللة القدزة” التي :قزرت "خلاليها لوبي بلافت القيام. بغرروتها الأولى قن 
العصر الرقمي, مع اكتساب الكمبيوترات. وبالرغم من اعتياد موظفي الشركة على 
الزيادات الجديدة, فقد تسببوا ببعض المشاكل - ومنها أن على الموظفين أن يكونوا 
التحرير وقسم ل - فكان المكورين يقومون بالعمل والفعسيون يصعونه 
على الصفحات بالأماكن المناسبة". "ولكن فجأةٌَ أصبحت الكمبيوترات تقوم بجميع 
الأعمال عوضاً عن الأشخاض. .ومن أشرف :على !الكمبيوترات؟". 


فريق الوتلي بلآنت" خازج مكتت الشركة في ريتشعوتة: ميلبوزنَ عام 1981 ويظهر تون راكفا في المقدمة 
وخلفه مورين و هي تحمل طفلتهما تاشي. 


كان آل.ويلن:ؤاتفيق: أولاً من أن موؤسستهما التجارية كانت قاذرة:غلن: تحمل 
متطلبات: التكولوجا الجديةةفقررا أن يجهرا مكنا جديدا :في الولايات المتحدة 
الأمريكية, فانتقلا إلى سان فرانسيسكو في العام 1984. ويذكر توني: "إذا عدت إلى 
الماضي, أجد بأن القرار بالتوسع إلى الخارج من خلال افتتاح مكتب للمبيعات 
والتوزيع في الولايات المتحدة: كان إفا قراراً شجاعاً إما 5 طائشا بشدة لأن 
القدرة العمالية للونلي بلانت في تلك الفترة كانت أقل من دزينة أشخاص - وليس 
نوع القاعدة الث ممكن'الانظلاق منها إلى:عمليات متعددة الخنسية". 


إذا عدت إلى الماضي, أجد بأن القرار بالتوسع إلى الخارج من خلال افتتاح 
2 للمبيعات والتوزيع في الولايات المتحدة, كان إما قراراً شجاعاً إما قرارا 
طائشا بشدة 


قراراً طائشاً أم العكس, فهم آل ويلر - اللّذين أضافا الآن إلى عائلتهماء ابنهما 
كيران, والذي بلغ عامه الأول - أنه إلى أن يصبح لديهما وجود أمريكيء لن يتمكنا أبدا 
من تطوير سوقهماء فتركا أستراليا في العام 1984 من أجل إنشاء متجر في 
ا ولانة كالتفورنيا. ويقول توي "كانت«خطتنا المتعلفة با مريكا في السفاظة 
بحد ذاتها: فاذهب أنا ومورين إلى سان فرانسيسكو, لنفتح مكتباًء ونجد أشخاصاً 
لإذارتة: تق نعود إلى إاسترالياء وببيغ الفزية من الكنت". 
وطبعاً. أتبت ذلك بأن الكلام أسهل من الفعل. كانت طلبات التأشيرات أول 
عائق: وفي النهاية, نصحهما أحد موظفيٍ السفارة الأفريكية: على لسرء» بالذهاب 
إلى الولايات المتحدة الامريكية من خلال تأشيرة سياحية مدتها ستة أشهرء بدلا من 
سلك الطريق الرسمية. فقال لتوني: "انس أمر القيام بذلك قانونياً, فسوف 
برريطو نك تتريظ احمن ولن ببقبلو| الباشهرة با" 
لم ترتفع المبيعات بالسرعة التي أرادها الزوجان, وسرعان ما أصبع الأمر 
واضحاً بأنهما كانا يحتاجان للقيام بتوزيعهما الخاص. فضما إليهما روبيرت شيلدون, 
لك تنساها بسهولة". من أجل أن يستلم أمور التوزيع. يتذكر 
: "لم يكن سراً بأن سيرته العملية كانت, لنقل, مليئة. لست أكيداً حتى اليوم 
ل روبيرت إلى لونلي بلانت ولكنه سرعان ما أصبح على جدول الرواتب 
سر جوزني" 


و بحلول مارس (آذار) عام 1985, كانت المبيعات الناتجة عن العمليات الإدارية 
في الولايات المتحدة الأمريكية, . ترتفع ببطء ولكنها بالرغم من ذلك كانت, على حد 
قول ل "المال النازف", وواجهت العائلة مشكلة أخرى: شارفت تأشيراتها على 
الانتهاء. ' 1 بالتفاف بسيط حول التمديد لسنة واحدة: بحيث نغادر البلاد لبضعة 


أشهرء ثم نعود ونبدأ من جديد مع طوابيع لمدة ستة أشهر أخرى على جوازات 
شفرا. 


تجاوز حدود الوطن 
فى: العام 1985: عادث عاتلة ويلر إلئ: أستراليا:- حيت: وجذا بان مؤسستهما 
التجارية قد تحولت. فقد قام شريك الزوج؛ جيم هارت, بعمل جيد ليس فقط من 
خلال محافظته على سير الأمور وانما أيضا من خلال نموها. وقد تم تبادل كلام 
قاس, عندما تصرف توني "بشكل صارم من دون تفكير حين قال وعدنا إلى 
القيادة". حسب تعبيره. 
و بالرغم من ذلك عادت الامور إلى طبيعتهاء وبعد حل بعض العقبات مع 
الإدارات الأمريكية, كرد واب بحاجة إلى "تحديد وجهة السفر" وما قد يكون 
كانت رحلة الهند غير عادية بالنسبة إلى توني: ليس فقط لأنه تعرض لهجوم 
ضار وفريد من نوعه من قبل بقرة "مقدسة", كاسراً ضلعين من ضلوعه خلال 
الحادثة, ولكنها أيضاً كانت أول فرصة له ناف بيبسمع قصصا تدور حول حادثة موته 
الخاصة:- .وهو جدت من أجل التوضيخ يتخلل سفزاته باتتظام: 


كانت مجموعة منا جالسة في مطعم الفندق الذي نقيم فيه في أول السهرة 
عنذما قال أحد الزوحين إنهما قد شمعا منذ.أشبوع سابق: :في :جنوت'الهنذ: بأنني 
قتلت. لقد نسيت رواية كيف توفيت, أعتقد أنه خلال حادثة تحطم قطار ما ما. ضحكنا 
بشدة: ولكن لاحقا بعد بضعة أسابيع, وفي مطعم على البحيرة في بوشكار و 
زوج آخر بقصة ممائلة, غير أن طبيعة موتي كانت مختلفة بالكامل. ومجدداً ضحكت 
بشدة, بالرغم من ذلك, فإن فكرة سماعك بأنك توفيت مرة هو شيء غريب, 
وسماعه مرتين هو صدفة ملفتة فعلا. 

وى العام القالن تجح جهون الدغؤل الى السوق الامويكيةة فشو تن 
"كبرت اللائحة بحوالي الثلث؛ ولكن ارتفعت مبيعاتنا بحوالي 96100 وللمرة الأول 
عقف ريخا خمها": 


من 20000 جنيه (526000) في العام 1984 - 1985, انحسرت أرباح المؤسسة 
التخارية إلى أكثر من ريع الملبون في السفة التالية. ومن دون تك تأتودار الشير 
قد أسررت بال المسافريق خول العالم. وتجلول العام 1991 كان القران قد اتخد 
للتوسع في أوروبا. وفي الواقع, يذكر توني: "كنا في أوروباء مع مكتب, قبل أن نصل 
تع إلى ووه ا مه نبا" 


لم يكن هناك شك بأن دار النشر قد أسرت خيال المسافرين حول العالم. 


وفع ذلك اسوف ار مع الجن هها (الأمر فريا - كان القزيق تفكر بإشاع الآدلة 
لأوروبا منذ العام 7 وفي العام 1303 اصدروا أول مجموعة لهم في أفرفنا: 
وأصضحخت الاذلة تملا الوقوف فى سكدناقا, رق غرتث أؤزونا الوسطى. 

وفي الواقة: :فان. إهنذان: الدلائل الأوروية نان "بشكل جين .زفق الخملة» 
ولكن سما قاموا بالبيع المتوقع,. لم يلتقوا بالعالم بالضدفة. :ولكن .هذا الامن تغيرن 
عندما أصدروا أول دليل بريطاني لاحقاً, عندما نشرت جريدة السانداي تايمز مقالاً 
فصل كم الانتقادات الني فام بها الكتاب دعن بريطانا “مق دوف الملكة الية 
فيما يتعلق بالزينة الداخلية للتطور الحاصل في لاندز اند في كورنوال". 
“لهات الوغابةالساضلةمن بريطانا فغطا زتها من اشترالنا ايضاء. قمق أفترخ 
أن المويطانيين كانوا حسافين جد لانن الجاماني” الاشفمارية لع تطعحل 
(تتلاشى) فعلاً وفي كندا كانوا مندهشين للتباعد بين البلدين, "لقد سعدنا بأن 
متررضن كرمان ريو بان ,مولقه الحرء: العاض: كارف كان هد نكا ببالتنضة 
للمدينة لأنه كان قد مارس الحب هناك, ولكن لم يلق مؤلف الجزء الخاص 
بكوفانتري - أي أنا - بالتأكيد أي نجاح. ويضحك توني قائلاً إنه لإنجاز رائع بان يقوم 
الغرير الألماني بالتعليق على حياتك الجنسية". 


جزء من سبب انتقال اسم الناشر إلى أوروبا كان لتفادي المنافسة غير 
المرغوبة. كانت كتب بينغوين قد اشترت أسهما ادارية في روغ غايدز, فيذكر توني 
"إن منافسنا الرئيسي في السوق البريطاني الآن هو شخص أحد والدية يلك أفوالا 
ظائلة "مين أن سنعوين كانت: تتستهدف: القاركة فن خلال مقاطعتهم بظريفة 
عذائية: كان يحب القيام سشىء ها" 


سيارة أجرة مزينة بالشعارات, تحتفل بإصدار 
دليل لندن الجديد في العام 1998. 


#قورا قوب ستفوتن راسي رتبنا كل كتبهم البريطانية حسب المبيعات» وقررنا 
أن ننتج عنواناً منافساً 'مقابل كل واحد, بدءاً من الأعلى ثم نزولا كا الاتة انه 


تحويل اذن حمار إلى شنطة حريرية 

وكانت في بلك العرة حجنت ايتطا يت الماركة من الوصول إلى مرحلة, كما 
يقول مارتن "حيث يقوم تلاميذ إدارة الأعمال بدراسة لتحليل نجاحك". أقترح أحد 
التلاميذ. ستيف هيبارد بأن ينضم إليهم لمدة سيتة أشهر من أجل أن يفهم كيف 
استطاعت المؤسسة التجارية أن تصبح أكثر إنتاجا, و الا سه 10 
سنوات بصفته المدير التنفيذي العام. 


ا موجوداً واجهت الماركة غلطة كان من المحتمل ان 
ا خط في التهجئة على غلاف كتابها رعن اوروبا العرية واحيقهم :فعفضلة. 
"طبعنا 40000 نسخة من الكتاب الأكثر مبيعاً, 1,376 - صفحة ولكن اكتشفوا فيما 
بعد بأن الكتاب يتمحور بفخر على وستين يوروب وليس ويسترن يوروب". 


كان يجب اتخاذ قرار. فإما أن توضع ورقة لاصقة لإخفاء الخطاًء واما وبكل 
بساطة الاعتراف بالأمر. ولكن لونلي بلانت قامت بشيء أفضل: وقلبوا الأمر 
لمصلحتهم. 


طلع توني بفكرة إدراج شريطة تمثل مشهد خيالياً يشمل شابين يعملان في 
مخزن ويتناقشان حول لفظ كلمة ' 'ويسترن" '. فيقول احدهما "يبدو ان احدهم قفد 
أخطأ بشدة". '. وكان في الأسفل مشهد ملفق آخر وفي هذه المرة يدور حول 
اجتماع للنشر. "تمكننا 'فقظ: أن تعتزف.. .ولكن خظأ فئ. الكتات: بخعل:من الأمر 
أضحوكة". . يقول ستيف مقترحاً. بصفته المدير التنفيذي العام للماركة. وكانت 
خنع أن يحم الا ماده ليوا 0 

سمحت تلك المبادرة الجريئة والمخاطرة للماركة نأ تصبح نعو زانذا في 
التكنولوجيا الجديدة. و في أكتوبر 1994, وخلال أسبوع من الاحتفالات بمناسبة 
أطلق الموقع قبل شهر من إطلاق باهوا, 0 وك الذين: شتيرون ,الوق 
لشركتهم على موقعهم, ونالوا جائزة "ويبي", بعد وقت قصير من ذلك. 


ومنذ ذلك الحين, لعبت التكنولوجيا دوراً هاماً في تطور الماركة. أصبح الموقع 
"ثورن تري فوروم" أول وقفة للمسافرين من أجل مشاركة أفكارهم ومعلوماتهم. 
وأضتح وني احد أول المالكين لحوقة الكتروتي: عتما اخذ: حاسوب تقال. إلى 
الولانات الميجذة الأمريكية اشر بومات على الشويت خلال رجانه 


لعبت التكنولوجيا دوراً هاماً في تطور الماركة. 


وفي العام 1992, تقدمتا شركة الإنتاج "بايلوت بروداكشونز" بعرض لآل ويلر 
بإنتاج مسلسل تليفزيوني خاص بلونلي بلانت, كان التمويل يآأتي من عدة مصادر 
وأطلق المسلسل على القناة 4 :وبالرعم من ذلك ونقلا عن تونئ "لم يجن الكثير 
من المال" وتفوق المسلسل كان ضثيلاً. أي مصدر طاقة رجل واحد "ايان رايت 
(ليس لاعب كرة القدم) الذي قام بإضافة المزيد من العقل الفياض إلى ما أصبح 
فيما بعد ماركة ذات شهرة متزايدة واعلامية 


الكواررك تضوت 

شهدت الأشهر الأخيرة من العام 2001 مواجهة لونلي بلانت للفترة الأكثر تحدياً 
التي أدت إلى جدال قوي. كان هناك فترة اضطراب عندما 17 جيم هارت, 
شريكهما القديم, الشركة في نهاية العام 1998, ولكن الأمور هدأت عندما ربحا 
المقاول الإعلاني الأسترالي النشيط جون سينغليتون, أو الملقب ب "سينغو", 
كشريبك جدية: .وبإانهيار مرك التجارة الغالمية في:غيوة من الغبار والهلغ: رات 


الماوكة :العريد من اخلا مها ها رمع 


جلب الحادي عشر من أيلول تحديات جديدة: فكان الناس خائفون من السفر, 
فم ترلة: السلامة: المريطة رمتاظفهين. وبعة العادق عشره: من ابلول: اصيحت 
المؤسسة التجارية ابد عن المس اولطلو وصلت السياحة إلى ضعف فعلي, 
صباح الثاني 0 أيلول: والتي 5-0 لاتزال فى أول الأمسية من ااه عشر 

من ايلول فين نيويورك: :دعينا" إلى اجتماع 'طارى ديتذكردتوين ‏ كان من الواض بان 
تلك الحادلة سوف تضر السفر بقسوة, وبسرعة بحثنا عن طرق لخفض التكاليف. 
تخلينا عن الرسالة الإخبارية الفص.لية المجانية, قمنا بتأجيل الكتب التي قد شعرنا 
بأنها ستواجه رفض السياح أو حيث يمكننا أن نلغي بشكل منطقي طبعة جديدة, 


علقنا عملية توظيف الموظفيق الخدم وبدانا بالبجحنة, عن طرق حديدة لتخفيض 
التكاليف". 


وتحذوة "السازسن" التفجيزات فى الي عرو العراق:والتفجيراك في صدرية: 
كلها زادت الخراب على الماركة, فقرروا أن خيارهم الوحيد هو القيام باتصالات 
هامة خاصة بالموظفين في الولايات المتحدة الأمريكية وبريطانياء ولاحقاً في العام 
3 في مكتبهم في أستراليا. 


وبعد مرور خكمس سنوات, حدث المزيد من التغيرات في لونلي بلانت: ففي 
أكتوبر العام 2007, باع آل ويلر الماركة إلى شركة بي بي سي العالمية مقابل 40 
مليون جنيه (74 مليون5)), محافظين على حصة سه بلغت 0-. كانت هذه 
الخطوة مثيرة للجدل, وأشعلت نقاشاً حول الحفهور: الذف: اراق أن علق كتف 


وبالرعم. غم من 0 . وفي تلك الفترة, قال الزؤعان بأنهما تشعزا أنهما قافا 
بالخطوة | 
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مورين و توني يحتفلان بعيد "لونلي بلانت" الثلاثين بإعادة إصدار الطبعة الأولى 


من كتابهم الأول 85110115111116 011 8514 8851 - 50111. 


فقالا لجريدة التايمز "كنا نكبر في السن". "مما يسمح لنا بتأمين المستقبل 
البعيد لشركتنا داخل فريق إعلام عالمي ومعروف. شعرنا أن بي بي سي العالمية 
سوف تؤمن منصة صادقة لرؤيتنا وقيمناء مع السماح لنا بنقل الأعمال التجارية إلى 
المرحلة الثانية". 


أين هم الأن؟ 

وبالرغم من أن آل ويلر قد باعا أغلبية أسهمها في الشركة, فان لونلي بلانت لا 
تزال إحدى أكثر ناشري الرحلات نموذجية. ويستمر الضحك على حادثة علاقات 
عامة صغيرة حصلت_في أوائل العام 2008 (قام مؤلف خبيث بالادعاء أنه لم يقم 
شارة عت يدا واحداً من البلاد التي كان يكتب عنها, قائلاً بأنه أخذ المعلومات من 
فتاة كان يواعدهاء و في الواقع كان مكلفاً بكتابة الجزء المتعلق بتاريخ البلد فقط, 
وهو مشتروع لم يكن تانها سرى علي الايحات التي هم في المكنيناء انثفات 
المؤسسة الجارة من فوة: إلى وم ل الأدلة, الكمب الصغيرة: وال في 
يقول الزوجان بأن الشركة لا تزال مقادة ا بداو بها من حلالها 


كتابهم الأول, '"مدعطن عل 0 513ك2 ووم ه": "كل ما تحتاج القيام به هو اتخاذ القرار بآن 
تنطلق وعندها ينتهي الجزء الاصعب. فانطلق!. 
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فنادق هيلتون 


المؤسس: كونراد هيلتون. 

سن المؤسس عند البداية: 32 عاماً. 

الخلفية: مدير نزل: يعمل في الصناعة المصرفية. 
سنة التأسيس: 1919 

نوع المؤسسة التجارية: فنادق وحسن الضيافة. 

البلد الذي تأسست فيه: الولايات المتحدة. 

البلاد التي تتبادل هذه التجارة اليوم: 74 بلدا ومنطقة. 
العائدات: غير متوافرة. 


ابتاع كونراد هيلتون فندقه الأول في العام 1919 بينما كان في طريقه لابتياع 
مصرف. وبعد قرن تقريبا نمت مؤسسة فنادق هيلتون لتصبح مرادفاً لخدمة الزبائن 
وحسن الضيافة المترفة. مع اكثر من 3000 فندق و500000 غرفة موزعة على 74 
بلذ وفتظقة حول العالم.: كانت قتادق.سلغون فى مقدمات العديد هن 'الاشكارات فى 
مجال حسن الضيافة وما زالت صادقة لفلسفة كونراد "التي كانت ومازالت, 
مسؤوليتنا بان تملا الارض بنور ودفء حسن الضيافة". 


يدا كل وة مم الموبلي 

كانت نذايات كوم ا درفن مجال بحسن الضيافة كتياه باذارنة نزلاً (خان) في نيو 
مكسيكو مع والده قبل أن ينضم إلى الجيش خلال الحرب العالمية الأولى. وقد بدأ 
بإدارة هذا النزل بعد أن خطرت الفكرة لوالده بعد أن رأى العائلة تمر بمشاكل 
مادية وذلك تاجير غرف أخوان وأخوات كونراد السبعة بعد أن بدأو بترك المنزل. 

و في العام 9 ابتاع كونراد فندق الموبلي في سيسكو, ولاية تكساس. كانت 
فكرته الأصلية بأن يبتاع مصرفاً وكان قد جمع حصة من المبلغ المتفق عليه مع مدير 


فترك كونراد الصفقة. و في تلك اللبلة؛ ذهب لبحجز غرفة في الموبلي, ولكن وجد 
ا 00 وان 
تأجير غرفة في فندق ثلاثة مرات في اليوم تندو فكرة أفضل من إذارة مصرقف: 
بحت كويزاد :عن العالك وسالك إن كان يستظي شيراء النتدف. كيل المييد هوران 
بالعرض, طافح] للدخول فى الأعمال التجازية المتعلقة: بالتقط: فاستعمل كوتراد 
رأس المال الذي كان قد جمعه والبالغ 535000 (ما يعادل حوالي 5445000 أو 
0 جنيه اليوم) لشراء الموبلي. 


سارع كونراد إلى تطوير الفندق. بعد أن أدرك احتياجات زبائنه. حول المطعم 
غير المستعمل إلى المزيد من غرف إالنوم, وأمن خدمة الوجبات السريعة 
لمكتشفي النفط, كانوا بحاجة للعودة سريعاً إلى حقول النفط الخاصة بهم. 


بعد مرور سنة واحدة من امتلاكه للموبلي, قام كونراد باستثماره من جديد 
وسعى لاحقاً لتوسيع مؤسسته التجارية. لم يخطط كونراد لإنشاء السلسلة العالمية 
للفنادق الموجودة اليوم,. ولكن لتوسيع سلسلة فندقه في تكساس, حيث رأى 
الفرصة لنوعية فنادق أفضل. 

في العام 1923 عندما طور كونراد فكرة فنادق المينيماكس, بعد مراقبته 
لمؤسسات الفنادق في أنحاء جنوب غرب الولايات المتحدة الأمريكية بشكل خاص 
وأصبح مفتنعا بان عالم الفنادق بحاجة إلى سلسلة فنادق من الدرجة الأولى 7 
نحو كامل, . مريحة إلى آخر درجة, وتقدم للناس الحد الأقصى من الخدمات والرضا 
بأقل كلفة ممكنة. 

وبهذا المبدأ الإداري الراسخ بشدة في تفكيره., بدأ في العام 1924 ببناء أول 
فندق في سلسلة فنادق هيلتون التايع لدالاس. افتتح الدالاس هيلتون في اغعسطس 
عام 21925 وحقق نجاحاً فوريا. وبعد ذلك بفترة وجيزة, #تذأ كوتراد بالبحث عن موقع 
آخر من أجل فندق هيلتون آخر. 


كان غرب تكساس يشهد ازدهاراًء وكان كونتراد مندهشاً بمدينة ايبلين, وبعد 
دراسة حذرة للوضعء تم اختيار هذه المدينة لتكون موقع هيلتون الثاني من هذا 
النظام المزدهر. كان هيلتون مدينة ايبلين, عبارة عن فندق معاصر آخر مؤلف من 
'2 غرفة, وقد أفتتح في أيلول عام 1927. ذهب كونراد لشراء فندق الميلبا في فورت 
ورث وولاية تكساس, ٠‏ وفندق الوالدورف في دالاس, ولاية تكساس. وقد أطلق على 
هذه الفنادق القديمة تسمية " عجائزي المهيبة" #والقي قام ترمتهها من :أجل إظهار 
جمالها الحقيقي. 


جاء: تجا كوئراد تقيحة رؤفة وتخددة. وتفل أنة: فى الأياض الأولى. مق ناء 


مؤسسته التجا ربة: كان يختار شراء الفنادق التي كانت ممع بسمعات فريدة: 
وضرح بالثالي: "آنا أشترى التعلندي واضيع الافخل من حلاك ” 


ضرب الكساد العظيم مجال الفنادق, وبالتالي ضرب سلسلة فنادق كونراد 
بشدة. كان كونراد قد خطط لافتتاح فندق كل عام, وبالرغم من ذلكء بعيد إعلان 
الخطط ببناء فندق في إيل باسو يكلف 1.75 مليون5 (أي ما يعادل 22. 5 مليونة 3 
12 مليون جنيه اليوم), انهارت البورصة. وخسر تقرنا كل شبيء: كان ديا ب 
230 واجبر علق التخلي عن العديد من ممتلكاته. وحصلت نكسة أخرى في السنوات 
الأولى: من. فرحلة: الكسناد عنذما: أذى تفاني. كونراد: في الأعفال التجارية لانهيار 
زواجه. وحصل طلاق كونراد وماري هيلتون في العام 1934. 

بعد تخلفه عن دفع قروضه, ا استاترة (حبست الرهن) عائلة مودي بفنادقه, 
وهم أصحات: الغالفييتتون: .وفئي سلسلة فناوق #فودق . التى. يعون | اضلها إلئ 
تكساس. تم القيام بالترتيبات اللازمة. واندمجت فنادق هيلتون بفنادق مودي 
لتكوين شركة الفنادق الوطنية. وأعطي كونراد منصب المدير العام للسندات 
والأوراق التجارية وثلث الملكية في الشركة (ان اتش سي) ولكن أدت العلاقة 
المضطربة مع آل مودي إلى حل الشركة في العام 1934. واحتفظ كونراد بثلاث 
فنادق من مجموعته الأصلية, بالإضافة إلى مبلغ صغير من المال كتسوية نتجت عن 
حل الشركة. فأصبح كونراد قادراً من جديد على التركيز على تطوير وتنمية فنادق 
قيلتون: في اقتصاذ بقوى. 


خسر كونراد خلال فترة الهمود تقريباً كل شيء, فكان مديناً ب 5500000 وأجبر 
غلى التخلى .عن العديد من معتلكاتة. 


ال الى اها من عدود د الإيجار في 0 الشحل ل كان قد 0 
سنوات سشابقة, واشترى تماني فنادق أخرى: 

وق قويق دوفن نفو التعد راع لت حاص كوقر اودصلال:ققوة ا الكساد جا صلب 
على ريز وفاندة مقائل اذارتهة العمتلكاته من .دوق خصولهم علن .رانية لغثرة 
زمنية ممتدة جدا. سمحت الفترة قبل وبعد الكسادء لكونراد بأن يبحت عن 
مستثمرين, ممتلكات جديدة وأتسواق للتوسع بينما اعتمد كونراد خلال فترة الكساد 
على فريق إدارته من أجل إبقاء المقاييس مرتفعة مع تحديه لتراكيب التكاليف 
الموجودة. 


عودة التوسع 
ذفى: العام 1536 تعلق كوتواة علي فنا ن الكوسة المكلي و العا لف لدف 


يميز ماركة هيلتون من خلال ابتياعه لاول فندق خارج تكساس,ء, الفرانسيس درايك 
تم شان قراس سكو لجريكن ذلك مك ذاغ من .اهل التوسع مخليا. ولذن هوفارة 
عن صفقة لا يمكن تفويتها: كلف بناء الفندق 4 ملايين5, ولكن قدم لكونراد مقابل 
527501 (أي ما يعادل 4.3 ملايين9؟ أودة .2 مليون جنيه اليوم). اشارت هذه الخطوة إلى 
بدايات فنادق ماركة هيلتون بصفتها مجموعة حسن الضيافة المترفة, مع التركيز 
على سفر المؤسسة التجارية. 

توسعت الشركة فرنها عبر الولايات المتحدة الامريكية, مع افتتاح فنادق في 
مدينة نيويورك خلال العام 1943 ومع تأسيس المركز الرئيسي للشركة في لوس 
انجلس. سمح هذا التوسع لفنادق هيلتون بأن تصبح أول سلسلة فنادق تمتد من 
الساحل إلى الساحل في الولايات المتحدة الامريكية,. مع حيازة كونراد على فنادق 
روزفلت وبلازا في مدينة نيويورك. 


أشارت. عملية انتياع الفراتنسيس درايك في شان. فراتسيسكو إلى: بدايات 
ماركة هيلتون بصفتها مجموعة حسن الضيافة المترفة. 

و في العام 1946, تشكلت شركة فنادق هيلتون: وفي السنة التي تلتهاء 
أصبحت فنادق هيلتون أول شركة فنادق مسجلة على بورصة نيويورك, مع امتلاك 
كونراد لأغلبية الأسهم, والتي:قدرت باكر من 9 ملايين5 (أي. .ما يعادل.101 مليونة 
أو 54 مليون جنيه اليوم). 

في العام 9 حقق كونراد أحد أول أحلامه من خلال ملاحقته "للأعظم من 
بينهم جميعاً" وهو فندق الوالدورف - استوريا في وي كان كونراد يحمل صورة 
لهذا الفندق في محفظته واخيرا حقق حلمه بامتلاكه 


حسن الضيافة ينطلق عالمياً 

شهد العام 1949 توسع فنادق هيلتون إلى الحلبة العالمية مع افتتاح فندق 
هيلتون على الكاريبي في بويرتو ريكو. حيث تم اختراع كوكتيل البينا كولادا. ادى هذا 
التوسع الى إتشاء سلكون امرناتيونال:ؤهى شتركة متفصلة بترأسها كوبر اد هبلدون. 

افتتح أول فندق هيلتون في أوروبا خلال العام 1953 ولكن كونراد استمر أيضاً 
بتوسيع مؤسسته التجارية في الولايات المتحدة الأمريكية من خلال شرائه لشركة 
فنادق ستاتلر في العام 1954 مقابل 111 مليون5 (أي ما ال 4 مليون8 أو 489 
مليون جنيه اليوم), ٠‏ وفي ذلك الوقت وكانت تلك أغلىن صفقة عقارات في التاريخ. 
وزادت هذه الحيازة عدد الفنادق التي يملكها كونراد إلى 28 فندقاً. 


فيلتون في بارك لابن فى "العام 1969 ونقل عن كوتراد فى العام 1966 قولة باه 


ع 


وعزرت كوراة:مراعل أخرق 


ع 


في أفريقيا في العام 1959 وبناء أطول فندق في العالم في لندن, وهو فندق لندن 


من التوسع من ضمنها افتتاح اول فندق هيلتون 


قبل كونراد في العام و1949. 


الوالدورف - استورياء "أعظم فندق من بين 


الجميع" تم ابتياعه من 


4 


1000000 


يريد بناء فنادق في كل مدينة رئيسية في العالم. 


وفي العام 1964, انفصلت شركة هيلتون انترناشونال عن الشركة الأم تاركةٌ 
كؤتزاد هيلتون .رئيسا “الشركة ..فتادق: :هيلتون..ولممتلكاتة ‏ في الولايات: المتحدة 
الامريكية. وتم القيام باتفاق على ان تحتفظ شركة فنادق هيلتون بالحق الحصري 
باستعمال اسم هيلتون في الولايات المتحدة الامريكية. يينما حصلت شركة هيلتون 
الترتاشوبال على الحق باستعمال الاسم حول العالم. فعا قافيت الس نان العالمية 
والمخلية نمسا همات هامة فى تحفيق زؤية كوير اد الإساسية وكانتا ناححنا زريقوة: 


اسثلم ا سلتون :فكضيع الرثسين: والعدين النتقيدي : العام الشركة فنادق 
هيلتون في فبراير عام 1966. وفي العام 7 , اقنع بارون والده, أكبر:ضاحت أاسهم 
لشركة تسلتون اسويا ونال بأن بسع أستهمة الخاضة يهيلتون لنتعركة قرا نون وارلد 
إيرلاينز (تي دبليو أي) مقابل انهه تي دابليو اي. وَأعتقد بارون هاوي الطيران, بان 
اسه ند .اليو اي سوف نوك ولدث غوصا عن ذلك كوت» و النهة بي الخييم 
العالمي لشركة تي دابليو أي في السنة ذاتها. 

استمر كونراد العمل _ستة أيام في الأسبوع خلال مسيرة حياته المهنية. حتى 
توفي عن عمر 91 عاماً في العام 1979. عندما توفي كونراد كان قد وسع 
افيراظورتية .بقعا .من القويلى في تكساس: إلى 185 قتدفا في الولايات» المتحدة 
الافريكية 75.5 بلدا آخن حول العالم: 

بِيْن كونراد أن "لإنجاز أمور عظيمة, أنا مقتنع أنه يجب أن يكون لديك أحلاماً 
عظيمة. وذلك صحيحم: يجب ان تكون هذه الأحلام في مسار التقدم, الإنساني 
والقددسن .أو أنك تصيع ضلاتك: يجب أزر تكون: مدعمة :ب الجهةبوالإيفات: أو لن يكون 
لديها أياد وأقدام. ربما يكون هناك مزيج من عنصر الحظ. ولكني مناكد لان انه من 
دون تلك الخطة الرئيسية (البازغة): لن يكون: لديك نشدي ؟". 


ليادؤن ابسرة سوال والتويي عالمياً 
0 ا 0 يِ 7 ل ا ال لابه الام 
لادبروك غروب في العام 1987. وفي العام 1999 غيرت هذه الشركة الأخيرة اسمها 
لتصبح هيلتون غروب بي ال سي. 


وبحلول العام 1987 رسخت شركة هيلتون غروب نفسها بصفتها سلسلة 
الفنادق الأسرع نموا في بريطانيا. 


يفك الانفضال عق :شتركتها المؤيشة: امعمرة شركة هيلتون: انترناشوتال 


بالتوسع عالمياء مفتتحةً فنادق في استراليا في العام 1969,. سينغافورة في العام 
1: واليابان في العام 1984. وزادت الماركة أيضاً علامتها التجارية للترف الذي تميزت 
به فنادقها من خلال افتتاحها فندق سفاري للاستجمام في كينيا في العام 1972. 
ونال اسم هيلتون شهرة عالمية أكبر عندما أقام جون لينون ويوكو اونو برنامجهم 
الشهير "بيد - إن فور بيس" في فندق هيلتون امستردام في العام 1967. 

وبحلول العام 1987 رسخت شركة هيلتون غروب نفسها بصفتها سلسلة 
الفنادق الاسرع نموا في بريطانيا وتبع هذا النجاح المزيد من التوسع العالمي مع 
افتتاح اول فندق هيلتون في الصين في مدينة شانغهاي في العام 1988. 

وفي العام 1994, أعلنت الشركة عن رؤيتها لتحقيق التوشغ: عالميا مع خظظ 
بزيادة 40 فندقا آخرين إلى مجموعتها المدهشة أصلاً المتألفة من 200 فندق. قررت 
الشركة أن تركز على تطوير الفنادق الخاصة بالدرجة الأولى في مراكز المدن, 
المطارات العالمية والمنتجعات المترفة. 


انور بالاتكارات 
إمكانياتها لخد 0 الاك قادت 0 0 0 مشهرة التجدد فى محال 
حسن الضيافة, مكملة خطط كونراد الحالمة. 

كان بارون هيلتون رائداً في تمويل وتطوير هيلتون, بحيث اعتمد ترتيبات 
جديدة للصفقات والتي أصبحت أخيراً الأكثر شهرة ضمن صناعة تطوير الفنادق. 
كان مبدعاً في عدة طرقء من المنتج وخدمات الزبائن, إلى العمليات الإدارية, إلى 
التمويل وادارة فنادقه - لم يتجنب على ما يبدو الصفقات المستحيلة, والتي ربما 
تجنبها انداده ومنافسوه. 


أدف أهقزانيجية نازون :فى اذارة الفتادق للفرق التالته هن العالكين: 'الئ نمه 
شيع في [مبراطورية فتادقه. 


وفي العام 0,., اضنكة شركة فنادق هيلتون الأولى على لائحة أن واي اس 
اق لندخل توق العمان, الخاضن ,الولايات العتى :الام كيف عنوها ابناعة لذنين 


فيغاس هيلتون والفلامينغو هيلتون في ولاية لاس فيغاس مقابل 112 مليون5. 

ادك !تسر اسكية نارون :فى إداوة العتاوق القرى التالنق من الدالكتق» الس فق 
عت قي حر املد رك ماد قد 

أظلفي ف لوق رصا :م لني اك حون قرا كروسنف !القن وكيك كن و ردن 
الضواحي في الولايات المتحدة الامريكية. وبعد فترة: . ستشكل كريستهيل موؤسسة 
ون انصيه سلشلة فتاد ف المتلتون غاريون إن 


كانت شركة فنادق هيلتون منخرطة أيضا بعدة ابتكارات ت تكنولوجية في هذه 
الصناعة, كإدخال الهيلتون في العام 1977 والهيلتون نيت في العام 1985, أشن كلا 
النظاميق: عفلية حخوراة تورية وقادل. تقازين تمترافنة تق 'الفنادف» تفكانتب 
المبيعات ومراكز الحجوزات. وفي العام1995, كانت الشركة في مركز القيادة مرة 
أخرى من خلال إطلاقها لأول موقع إلكتروني خاص بهاء وهو الأول من 00 لأي 
سلسلة فنادق أساسية. وسمح ذلك للزبائن بأن يقوموا بالحجوزات على مدار 24 
ساعة في اليوم. رافضاً الاتكاء على أمجاده, استمر هيلتون بدوره كقائد الصناعة 
والفتحدد من خلال أحكافة الضففة: مغ ,شركة الخدمات المالية الامريكية "امتريكان 
اكسبرس فاينانشال سيرفيسز" بأن تقدم جوائز بطاقات الائتمان للفندق خالية من 
الرسوم؛ وهي بطاقة هيلتون اوبتيماء وهي الأولى من نوعها. ويعود صدى هذه 
الخطوة على قرار كونراد هيلتون بأطلاق بطاقة الائتمان كارت بلانش في فترة 
الخمسينات. 

واقامتقتركه فناوق سرلتون:بتوتيفها الخاض فى" الننوق العالتي مع إظلاقها 
لسلسلة فنادق كونراد العالمية في العام 1982. وتلا ذلك خطة التوسع عالميا في 
العام 16ظظ15 والتي 0 بتطوير اكت مره 200 ملكية لفنادق هيلتون غاردن إن»: والتي 
هاف لتامين ماوع :هريح لسوق الدرحة الثافة:.وتفد مك الشركة في تومعها عالهنا 
من خلال روابط القمار عندما اشترت شركة بالي للترفيه في العام 1996 جاعلةً من 
هيلنون: أكبر.شركة كازينو للقمان فى العالم وسامحة الهم" بالذخول: إلى الستوق 
الأكثر ربحاً في مدينة اتلانتيك سيتي. أثبتت هذه الخطوة نجاحها بشدة, بحيث قامت 
الشركة في العام 1998 بإنشاء شركة منفصلة تهتم بأعمالها التجارية المتعلقة 
بالعمان تحت اسيم "ارك بلاندن امرضتهت"..روالنى ‏ ضيحت »“فتها بعد "قيرز 
انترتينمنت" . استلمت هذه الشركة المستقلة إدارة كل فنادق هيلتون, فلامينغو 
وبالي القائمة على مبدأ الكازينو - والفندق التي كانت ملكاً للشركة الأولى. 


شركتان, ماركة واحدة 

بما أن شركة فنادق هيلتون لا تزال تملك حقوقاً حصرية لاسم الماركة, فإن 
هناك بعض المشاريع المشتركة مع شركة هيلتون انترناشونال, متضمنة العديد من 
التجديدات في الصناعة كانت قد قامت بها الشركة. بالإضافة إلى منصاتها 
التكنولوجية المنمقة, برامج الضيوف الاضافية كبرنامج الوه ريواردز اكسشينج 
(تبادل جواءئ ئز الشرف) الذي زاد من قدرة هيلتون على تقديم تجربة غير ملحوظة 
بين هيلتون وممتلكا ت هيلتون انترناشونال. أصبح هذا البرنامج أول نظام في العالم 
يسمح ف ليس فقط بجمع نقاط الولاء في فنادق هيلتون ولكن أيضا بمقايضة 
هذه النقاط مقابل رحلات جوية. أطلق في البداية خلال العام 1987 في الولايات 
المتحدة الأمريكية من قبل شركة فنادق هيلتون, فإن برنامج اونورز سيرسخ قيمة 
وقوة ماركة هيلتون ويرسخ مكانتها كرائدة في التجدد. 


وى النآة 1897 اتحوظ ركه قماة 3 سيلقون مع تت ركه ماعو قزونة بن ان 
سي» ٠‏ والتي ادت إلى عودة اسم هيلتون موحدا للمرة الاولى منذ 23 سنة وسمحت 
للتتركاث يأن تقوم "يغملياتها تحت بماركة موجدة حول العالم :وتلا ذلك :في العام 
9 إطلاق شار جديدوجه هؤية الشر كتير وهات الشمر كتان. ايض با سستكهال نظام 
وراك د تن موحد أكر الدتر يدس بطر الرون: 

محقز بسبب التعهد بالنمو, اشترت شركة فنادق هيلتون في العام 1999 شركة 
قتاذق بردمؤس مقابل 2.7 بيليون5 مها أدى إلى نوس سمتاكات«فيلتون إلي. أكثر 
من 1,800 فندق في جميع الولايات الخمسين في الولايات المتحدة الأمريكية. 
ولاحقاً بعد ابتياع هيلتون لبروموس, أعلن هيلتون انسحابه من هيلستار. خليفة خليفة 
(وريث) منصة حجوزات هيلترون. 


العالمية تلتقي التجدد 


0 سبع سنوات من العمل ت تحت هذه ه الجبهة 0000 ابتاعت 0 فتادق 


(1:8 مليار جنيه). موحدةً شركة هيلتون التي كان قد أسسها كونراد هيلتون في 
العام 1953 وسامحة لفنادق هيلتون بان تصبح أحد اضخم خمس مؤسسات لادارة 
الفنادق في العالم. 

وبدمج الشركتين. أصبحت شركة فنادق هيلتون جغرافياً, إحدى مجموعات 
حسن الضيافة الأكثر تنوعاً في العالم وجدت الشركة نفسها تمتلك 0 
فندق و475000 غرفة منتشرة في 80 بلدا. تمتلك ماركة هيلتون وتشرف اليوم, 
مجموعة من الماركات الموثوق بها من ضمنهاء هيلتون, والدروف - 0 
كونراد. دوبلتري؛. امباسي سويتسء, هيلتون غاردن إن» هوموود سويتسء هامبتون 


إن وهيلتون غراند فيكيشونز كلوب. 


وبد م الشركتين, أصبحت شركة فنادق هيلتون جغرافيا, إحدى مجموعات 
حسن الضيافة الأكثر تنوعاً في العالم وجدت الشركة نفسها تمتلك تقريبا 2,800 
فندق و475000 غرفة منتشرة في 80 بلدا. 


بعد اكتمال الحيازة في فبراير 2006, .أعلن ستيفن بولينباخ (الذي أصبح وَقنيناً 
والمدير التنفيذي العام في العام 1996) أن "هذه اللحظة ستكون أكثر اللحظات 
الجديرة بالتدوين في تاريخ شركتناء بحيث إن هيلتون هو شركة فنادق عالمية من 
جديد وللمرة الأولق منذ حوالي 40 سنة. 


بلاكستون تتدخل 

. تلت خطوتها بأن تصبح إحدى أشهر الأسماء والأكثر احتراماً في مجال الفنادق, 
اصبحت قوة شركة فنادق هيلتون الموحدة حديثا2. واضحة جدا للزبائن. ولكن 
معروفة بشكل خاص من قبل شركات الاستثمارات ن القيادية. ففي يوليو عام 2007 
أعلنت شركة بلاكستون عروب انها ستبتاع شركة فنادق هيلتون عبر شرائها 
بكاملها مقابل مبلغ نقدي قدره 26 بيليون5 12,69 مليار جنيه) وذلك بدفع بلاكستون 
0 للحصة الواحدة لشركة فنادق هيلتون. فإن بلاكستون غروب تمتلك مجموعة 
واشتعة من المار كات عير كل الضاعات: فهي إدارة قيمة د لف يوا صخم شركة 
مالك للضادق .في الغالم. 


تلا الإعلان عن الإندماج المقترح, ارتفاعاً في أسهم شركة فنادق هيلتون 
بحوالي 0 . وفي 24 أكتوبر 2007 تمكنت | شتفت هيلتون من أن تسجل في بورصة 
نيويورك. وبالنظر إلى مستقبل الشركة, أعلن رسن مجلس الادارة في اذ كسمون: 
جوناثان غراي, أن الشركة كانت "ملتزمة بالاستثمار في الشركة والعمل مع مالكي 
هلدون الفسيزين-.واضحاتب: الأفتازات .من أجل متابعة النمو وتطوس المولاسناة 
التجارية. "هذا التركيز على التوسع سينتج عنه النمو السريع الذي يميز الشركة في 


آيامها الأولى". 


اين هم اليوم؟ 

و في العام 2008: أعلنت هيلتون تنصيب فريق ادارة رئيسي جديد في 
فراهنتهم على "وضع هيلتون:يضقتها شركة حسن الضيافة الأولى.فىي: العالم"..وهذا 
يشدد علئ النفو المقترع لمخطظات الشركة التمهيديةة. وعلئ المستقبل. المقترع+ 

لماركة هيلتون وكل :ما تمثلة: 

و أعلنت هيلتون أيضاً التزامها تجاه الدعم العالمي, من خلال وجودهم في أكثر 
من 0 بلدا :وحدفتهم لأكثر من برع ملناز ضيف فى السعنة الواحدة: اعلنك هيلتون 
أنهم في موقع قوي للقيام بتأثير على الدعم للمؤسسات التجارية العالمية. 


يبدو المستقبل لهيلتون كرا على الاستمرار بالتزامهم بالتوسع والتجدد 
عالميا. وبغض النظر عن التغيرات الحديثة في الإدارة والملكية لمؤسسة هيلتون, 
فإن هذه الالتزامات بالنمو والتجدد تؤكد استمرارية مهمة الشركة وترائها "بأن 
تصبة أو خبار للمشانوين حول" القالم امن خلال كاعد كوتراذ ستير نور وقفء 
خنيين الضيافة". 


انه 


المؤسس: انغفار كامبراد. 

سن المؤسس عند البداية: 7| عاماً. 

الخلفية: غلام مقاولء بائع لعود الثقاب. 

سنة التأسيس: 1943 

نوع المؤسسة التجارية: تجارة المفروشات. 
البلاد التي تتبادل هذه التجارة: 36 بلداً 

العائدات: 16.8 مليار جنيه استرليني (30 مليارة). 


لايد أنكم أخذتم بالتاكيد فكرة عن ماشية ابكنا: لا بد أنكم زرثم أخدها وأمضيتم 
ناعغات: تحمفون يعس «مفروشانها العرصوضة + التهلة دريها لا علموق ان هده 
المؤسسة التجارية الصضخمة والناجحة قفد أنشأها الشاب المثير للإعجاب بشدة 
والبالغ من العمر 17 سنة, أو 5" قيمه ومعتقداته بنت ثقافة غريبة 1 وشغوفة 
لشركة.بحيت توعهاتها اتجيلية. اهلا بكم في عالق ايكيا. لع تكن يدارتها بنتتي :نان :لج 
تكن مقو ا ضعة. |ذا, هلانت تحلسن براحة ؟ رخبار كرسي ادكيا). 


الإنطلاق صغيراً 

كان ذلك خلال السنوات القليلة التي سبقت الكساد العظيم في فترة الثلاثينات 
والتي سوف توجه حياته ومعتقداته التجارية. ولد إنغفار كامبراد في قرية أغناريد 
وخلال فترة زمنية تميزرت يمترحلة اقتصادية عالمية محهولة: وصفوف طويلة ‏ من 
الفقراء يعظرون تقديم الحساء لهم تغلم انعقار سرعة قيفة الإدخار وأظهر أهلية 
رائعة فميكرة تحاة السياذرة بالمشارة: 


معين. و صبخح ا 
إلى بيع أقلام الحبر الجاف وأقلام الحبر (المداد), بطاقات أعياد الميلاد. الأسماك, 


نذؤزر الحداتق, والتوت البزق (خلال زيارتك لابكيا قدتود زيازة :متجر الغذاء للبحت 
عن مربى التوت البري). 

"أعتقد بأنني كنت غريباً قليلاً بحيث بدأت أقوم بسن مبكرة 2 تجارية. 
ا في علبة كبيرة كلفت 88 أور (عملة). + عتذنها بعت العلي مقابل اثنين أو 
ثلاثة أور للواحدة, أحياناً خمسة للواحدة, كنت قادراً على ربج أور واحد أو اثثين في 
كل فعة. بالتحدك غن.هوامش_الربع::ولكن: ما زلت. أذكر الشعور الجميل: لم أبلغ 
أكثر من خكمس سنوات ت حينهاء ذاكرا في كتاب ''57هغ5 8.6 ]1 عط رمعزدء زط عسمتلدء .1" . 

ومن المذهل: أكثن أن اثقفان بحه رمواحهة خلفية غائلية كتبية عبن طيفية فق 
قام:عمه المحوتآريك» أخوَ والده بالاتتعان كما قام جده أيضا تدللك: نم توفيت 
"'بطلته الصامتة" والدته بسبب السرطان وهي في عمر 53 عاماً وأنضا مع وجود 
حدته التي لا تعرف الصفح. وعلاوة على ذلك كان انغفار يعاني من مرض 


مؤسنشن اكنا::اتعفان كاميراة 


كانف التجارة كما يعترف كامتراد: نمه كانت واللاقه عن غائلة حجان زائدة فى 
المهالت, وكان والدها وجد كامبراد المحبوب, الذي تبين أن بان في شخصية 
كافيراة كان محورياء كاز ن يارد ملسونه صاجعب أ كبر مجر في المهالت: 


وفقا. لكامبراد في كتاب م65 687 08للدء1: "كان متجر البلدة من الطراز القديم, 
مع أربعة أو خمسة مساعدينء, وتفوح منه رائحة الرنجة؛ الحلوى والجلد.. كل شيء 
بين السماء والأرض يمكن شراؤه هناء حتى الديناميت. لم يطلب جدي مني أي 
شديء أبداء وكنت أمضئ في بعض الأحيان, النهار بكامله في المتجر. . وللأسفيٍ كان 
لظيفا في حياة الثخارة كما كان في عالمي المؤلف. كان يحد قبول الدفة أمرا بغانة 
الضعوية. الم عد مو تضقن كارل سنزنارة سلففون: التغارية :موحودق:ولكن تفعنى: ما 
استلمة: انكنا غنها! 


بدايات ايكيا 


عندما بلغ ال 17 من عمره؛ وكمكافأة على نجاحه في المدرسة, أعطاه والده 
بَعَْض المال» 'استعمل:اتغقار المال لتاسيش: المؤسسة التحارية. التئ أضبحتة: اليوم 
ايكيا. 


٠ ا‎ + 
97 +7 ١ 
-- 
0 0 


العلامة التجارية البدائية ل"ايكيا" 
قاء لاني الفرضيه نبز تحدم أل اخ ف رسن يمه تلاك لهاك الويف لد 
قلبه: اعا من اتغفان: كي من كامبرات اي من المتاريد, واي من اغوناريد. 
لعو السين: إتسوان ابكنا افونازيق فقي القاة 49قه. يدق كيه المفتحاات: عير 


الطليت بالدوة: 


سافر عبر جنوب السويد باغ عن منتجات يبيعها. (ولم يبدأ بالمفروشات) وبدأ 


المد سف الجارة نكما كان يقوم تخدمة العلم: وتلقى بيدا أكتر كني من نولوتي 

كان العام 1948, عاماً رئيسياً للمؤسسة التجارية - بدأ انغفار بتقديم 
المفروشات, التي أنتجها مصنعون محليون قريبون من 7 عندها ل دليلاً 
صغير اد اركبا نون من احلة التستوق: للمشتحاف الى شتملف: اريكة الستريرن وففلء 
الثريات الزجاجية. 

وبسبب إصابته بمرض الدسلكسياء وجد صعوبة بحفظ أرقام المنتجات 
بالترتيب فقرر أن إعطاء المفروشات أسماءها الخاصة سيكون أسِفك بكثير, (إذا 
الصالة, بأسماء مناطق نروجية, الكراسي والفكاتب أعطيت أسفاء رجال. 0 
أعظيت اسماء نساء, واعظيت فقروشات الجدائق أسهاء جزر سويدية. 


وبسبب إصابته بمرض الدسلكسياء وجد صعوبة بحفظ أرقام المنتجات 
تالتزنيب فقرر أن اعطاء المفروشات أسماءها الخاضة سيكون أشهل كثير. 


كبرت المؤسسة التجارية, إذاً لاحقاً في تلك السنة, وظطظف انغفار أول 0 
لدية من: أجل لتخم ند العو مع" نمو المؤسسة التجارية, ٠‏ وبعد سنين» 
الشركة إلى ثمانية مزاكز: وفي العام 1951, نشترت الشركة أول كاتالوغ” الايكيا 
وقررت التركيز بشكل كامل على المفروشات ومنتجات الفرش المنزلية. وسار 
الأمر بشكل جيد. ونمت المؤسسة التجارية بسرعة - وبحلول العام 1959, كانت 
الشركة تملك 100 موظف: 


يشرح انغفار في الكتاب مزودء< ترط عمنفهعء.], القرا ربالتركيز على المفروشات "إذا 
وبالصدفة, كانت تجارة المفروشاتء “التي دخلت إليها بهدف تقليد المنافسين: قد 
حذدت مضيرق: ولا يسعدى شنء آخر أكثر من الحقيقة في أي وضلت إلى ما آنا 
عليه :اليوم. ‏ كان. اهتمامن. في البذابة تجاريا محخضًا: بع اكز كمنة. مجمكدة من 
المفروشات المتواضعة بأرخص الأسعار. وليس قبل سماعي أول الشكاوى, حتى 
أدركت أن الجودة كانت ناقصة. والتي شوق حرق كوي احد الاناف كلى القياهء 
باسسبانات: معينه واختان طرق اخرى. 


اتجاه جديد 
وبحلول أوائل الخمسينات, أصبحتٍ الأعمال التجارية عبر البريد خاضعة 


لمنافسة شديدة؛ مما كان يسبب انخفاضاً في الأسعار, وقد ا ذلك إلي أن افتقار 
المشتحات للحووةة امن لمر يكن "جيد] لأضحاب العقل ولا للوبائن فين أن ذلك هو 


الدافع لتغير متجدد ومنطقي في مؤسسة ايكيا التجارية. فكان القرار بإنشاء مكان 
دائم ويمكن دخوله للزبائن كي يتمكنوا من رؤية العفروشات قبل شراتها: بعكس 
تجربة الظلب عبن البريد. 

افتتج انغفار أول متجر لايكيا في المهالت, السويد في العام 1953, كان جوهر 
تجربة ايكنا هو نامي مجموعة واسعة من المنتجات المصنوعة يدا والميسورة 
للربائن ليروها وبلمسوها با نسم فى غرف مجهرة بالفعل: 

يقول انغفار, مبرراً بفخر إنجازه: "طلب عبر البريد ومتجر مفروشات معا, إلى 
حد علمي, لم يطبق أحد هذه الفكرة التجارية في أي مكان آخرء كنا الأوائل للقيام 
بذلك". 


كان التأثير فِورياً ومدهشاً. كان قراره بتقديم القهوة والكعك إلى الزبائن خلال 
افنتاخ المفجن أمرا داعماً أيضا. شكل أساس «شعبية المطاعم الموجودة داخل 
متاجر ايكيا اليوم (الأول الذي افتتح في متجر ايكيا المهالت في العام 1960). 


كان ساس تضرية انكيا ينامي مجموعة واسعة من المشتخات «الفصيوعة حيدا 
والميسورة للزبائن ليروها ويلمسوها بانفسهم في غرف مجهزة بالفعل. 


وجاء قرار هام آخر حول تهديد المنافسة: في العام 1965, كان المنافسون 
وحن على الكنا النن: احترتية على خض اسعازهم: فظاليين فرودى اكنا 
بالبضائع بفغاطعتها ايكبا: في إضرات كيين ذلكن حولت ابكتا هذا التهديد إلى قرصه 
فدات تضميه المفروشات لهؤلاء المكتحين: 


التوضيي المسطح التورق 

كان مفهومهم الرائد للتوضيب المسطح, قد اكتشف بطريقة فجائية تحولت 
الآن إلى أسطورة الشركة. كان دراغتسمان جيليز لاندغرن يواجه صعوبة في 
محاولة تكييف طاولة خننبية فى سيارة لفل امن قالن: يا إلهى: لتمزع الأرجل 
ونضعهم في الاسفل". 

مع أنها ليست مطابقة بالضبط لنظرية اينشتاين حول النسبية, إلا أنها تحولت 

إلى نقطة بيع محورية لايكيا: بما أنها تنتج وتصمم المفروشات الآن بحيث يمكن 
ل الزبون والالي تقدم ا اعفار متحقهه أكثر بكثير رمن منافسيها: 
بالإضافة إلى الناحية المادية. كان اختراع التوضيب المسطح مفيداً للبيئة. بحيث 
تمكن كفت االعريف من الخدم في ساحن بواحدة “مها عن كيننه أقل: من 
الشاحنات على الطرقات. 


ااكتهل تصمدم التوضني" المشيخلة نعرده: الكمسضى :في العاف3006 عونق تشية 


من قبل الآخرين في مجال المفروشات - كان ذلك بالفعل اختراعا ثوريا. 


مفروشات "ايكيا" معروضة بوضعية غرف جلوس 


علا الفعوات القليلة التالية'توسعت ابعيا ولي بوشترة اسريعة عنك ظاهرة 
التوضيب المسطح, إنه يمكن لمفروشاتها أن تنقفل ترخص نسبي ١:‏ وشمل ذلك عبر 
السماح للزبائن بتجميع مفروشاتهم الخاصة في المنزل وبذلك أذ روحها 
المقتصدة إلى. إدحان النفقات. ومن الأسانهي لتوريفها في أورفناء السترى هذل 
الزيائة مجموعات مشتنايية كانت اكنا نه معدل النوضية في لد كذيد كل'غاف 
الدانمارك في العام 9, سويسرا في العام 3 المانيا في العام 4 
استراليا في العام 1975, كندا في العام 1976, النمسا في العام 1977 وهولندا في 
العام 1979. كانت طريقتها بسيطة ولكن استراتيجية: كانت ايكيا توطد علاقتها أولاً 
مع مزوّد في البلد المستهدف, وبالتالي الشرط القانوني, الثقافي, المادي 
والسياسي, مما يسهل في آخر المطاف إطلاق المتجر. وفي العام 5 افتتحت 
ايكيا أكبر متجر لها في ذلك الوقت, في ستوكهولم, في السويد. بلغ حجمه 31000 
متر مربع. وقد صمم المتجر الكبير على نموذج متحف غوغنهيم في نيويورك. وكان 
افتاجه بوعا من الخدت: حاديا الاف الزياتن. وادى تحاخه إلى افقاح محرن الحدمة 
الذاتيق - وهو مفهوم جديد نسبياً في صناعة المفروشات وجزء مهم من تراث ث ايكياء 
سامحا للزبائن بخدمة انفسهم. 


"طلب عبر البريد ومتجر مفروشات معاء إلى حد علمي, لم يطبق أحد هذه 
الفكرة التجارية في أي مكان آخر, كنا الأوائل للقيام بذلك" 


ازدهار الاعمال التجارية 


افتتح أول متجر لايكيا في باريس في العام 1981, وبعد عام واحد, قرر انغفار 
ان يغير هيكل المؤسسة التجارية, مشكلاً ايكيا غروب. مما سمح لايكيا ان تبقى 
استثنائية والذي شعر انغفار بأنه أف صروري لنموهم باعتقاده بالسماح لهم بالقيام 
نقزارات استرع من أى تشفركة اهمها معروضة لاكتاب الجمهور: 

و الى جانب التوسع, جاء تطوير العديد من قطع مفروشات ايكيا المميزة, 
انطلاقا من البويم (ومؤخراً بوانغ) الأريكة في العام 1976 إلى خزانة الكتب بيلي في 
العام 1978: ملفتة النظر من جديد إلى مبادرة انغفار الفريدة بتسميه المنتجات 
أسماء قابلة للحفظ. 

م انمو الموؤسة التخارية حاة الأعتفاة النسة المقدسن- الذق اختفظ نه ابغفار 
حول هدفه في حياة الناس: 


جَرَء :من مجموعة "أركيا" الحالية: متظبخ عائلي 


بلون أبيض (نوع أديل) 


ال ذوعة كشزة انم :ولق رؤهه لاكباافن الونائقي هد تكان التمروشات. في 
العام :1976..والدى: أعغطئ :للموظفين. بهنانة. همتهم لعيدالفيلاد فى تلك الستة, 


والذي يعطى اليوم إلى كل عضو جديد من الموظفين عندما ينضمون. تتضمن 


المراسيم للموظفين الطريقة الأفضل, ليستفيدوا من كل عشر دقائق تمر في 
يومهم: "يمكنك أن تقوم بالكثير خلال عشر دقائق من الوقت, وتمجرة مضي خسو 
دقائق فقد مضت إلى الأبد. قسم حياتك إلى وحدات عشر دقائق, وضحٌ بأقل كمية 
منها بقدر الإمكان في النشاطات غير النافعة. 


وبحلول العام 1984, وصلت طباعة كاتالوغات ايكيا إلى 45 مليون نسخة. 


ويقولون اليوم بأنهم يملكون أكبر عدد نسخ م مطبوعة ونصل إلى 'خوالي 100 مليوان 


إن 56 ايكيا متوقعة. تضع اناك هدفاً بصرف 50 جنيه فقطء ولكن تخرج 
وكأنك أرب بهرته أضواء المصابيح الأمامية, منفقاً 500 جنيه على خزانات الكتب, 
صواني مكعبات الثلج. واطارات الصور بمساعدة أقلام ايكيا الصغيرة على طول 
الطريق, واستمارات الطلب المؤمنة بشكل مفيد. 


عملت ايكيا جاهدةً من أجل الحرص على ترابط ماركتهاء ليس فقط من خلال 
العيش المريح أو جودة المنتجات الموجودة باسعار ميسورة. ولكن من خلال 
النشاط الاجتماعي, البيئي والخيري. وفي السنوات ال 5 الأخيرة, أطلقت مبادرات 
اجتماعية متنوعة وتشاركت مم متروع"إنقة الاطفال": التوستمقة: ومع جمعرة 
وابلية: دابلئق اقدفة اخل نوو الجخراحة المتسؤولة: لمنع الدخول غثر الشرعى 
وتخفيض غازات الاحتباس الحراري. 

وفي 0 6 , تقاعد انغفار ليفسح المجال أمام الرئيس الجديد والمدير 
في ا حتى المام 1999, كان موبيرغ قد 1 مع انعفالا لمدة 30 سنة, 
شهدت فترة توليه الإدارة استمرارية مثيرة للإعجاب لتوسع ايكيا القوي في الخارج: 
المملكة المتحدة البريطانية, ايطالياء هنغاريا. الجمهورية التشيكية, بولنداء اسبانيا 
واليابان. ترك موبيرغ الشركة في وقت لاحق, مفسحاً المجال امام المح اليد 
العام الحالي لايكيا اندريس داهلفيغ. 


لم تكن ايكيا غير مثيرة للجدل. ففي العام 1994, كشفت الجريدة السويدية 
اكتشرسن نان انققار قد اقمع بجلاقة ميزاقه مقرنه مع شين انق هال قفو القانة 
النازي بصراحة لحركة سياسية سويدية بعيدة عن الحق, وفي الواقع. كان انغدهال 
مدع وا إلى حمل رفاف» انكفان تروفتم اللاولي كتين في العام 1950 اعدرف 
انغفار بالصداقة الموجودة وانها كانث نتيجة "اعتلال" خلال فترة شيايه. وفي رسالة 
الىبفرطعية تعنوان: ( اكير عجلا في عباتي طلف السماء»«شارحا أنها كانت جره 
عن ماحم الدع سدة ظل ننفت داك أيه نوات الجر عقاف فو سه اعواعات 
نازية وكريين :فصلين للتحدت عن التخاور اتن في كناتة نارين اركيا. في العام 1699 
وفي مقابلة بعد نشره طلب السماح - قال كل ما يمكن قوله حول المسالة. 


أين هم اليوم؟ 


من بيع علب أعواد الثقاب للعائلة والجيران, خِلق انغفار كامبارد امبراطورية 
مفروشات منزلية رائعة. مع 253 متجراً في 24 بلدا و32 متجراأ إضافياً تدار عبر 
حقوق الامتيازات التجارية في 12 بلداء جميعها تبيع مجموعة منتج يتضمن حوالي 
0 صنف. 


وأكتر من 560 مليون: نسكة .من كاتالوغ انكيًا المتوقن عبد الدخول إلى أي 
متجر» مطبوعة خلال كل عام, ٠‏ فهذه النسخات الخمسة والستون و27 لغة (فكيف 
تقول التوضيب المسطح باللغة السويدية؟), وفقاً للائحة مجلة فوربز لأثرياء العالم 
للعام:2008, فان اتقفار هو الرجل الشايع الأغنى في العالم بثروة صافية مقدرة'ب 
1 بيليون5 (17 مليار جنيه). 

بالرغم من حجمها ونجاحها. تستمر ايكيا بالإدارة متبعةً ثقافة إدارية فريدة, 
قائمة على عدد من المعتقدات الشغوفة. ومن إحدى هذه المعتقدات المساواة, 
تقيم إيكيا بانتظام أسابيع ضد البيروقراطية, والتي يعمل خلالها المدراء التنفيذيون 
على أرض المتجر أو يقفون على السجلات. وحتى المدير ميدي العام تقوم يجرء 
0 


تكنولوجيا 


أبل 


تفاخة فى اليوض.. 


المؤسسان: ستيف جوبز و ستيف وزنياك. 
سن المؤسسين عند البداية: 21 و 26 عاماً. 
سنة التأسيس: 1976 

نوع المؤسسة التجارية: أجهزة الكمبيوتر. 
البلاد التي تتبادل هذه التجارة: حول العالم 
العائدات: 7.51 مليارة (4 مليار جنيه استرليني). 


غندما قام ميل قرقاندين :وهو شتاب مولع بالكمبيوثر .من يمانتا كلارا (والقي 
سميت لاحقا "سيليكون فالي'), ٠‏ بتعريف صديقه ستيف جوبز | ستيف "وز" وهي 
اختصار لوزنياك في العام 1971, تنبا القليلون أن هذين الأخيرين سوف يصبحان 

موسي |حدق تثتر كات التكتوليهيا الاكثر انكارا في القرت: العشرين: وفعا "في 
القرن الحادي والعشرين. 


الانطلاق: 


بعد لقائهما الأول اندهش جوبيبز بوزنياك بسرعة: لأنه أدرك لاحقاً ان وزنياك هو 
الشيخص. : الوحيد الذي النقاة والذي. هق على مغرفة أكير هله فيما. يتغلق 
ار وكات ورك اها القيوة التس وف المي ات د ل 


أول مشروع تجاري قام به الإثنان هو بيع "الصناديق الزرقاء", وهي أجهزة 
إلكترونية قادرة على القيام باتصالات هاتفية مجانية من خلال تقليد الإشارات 


الصوتية التي يطلقها التلفون عندما يكون الخط غير مشغول التي تصنعها شركات 
الهواتف. باء التتريكان الصنادئق. والتي ذكررت في مفال شر في أكتوير 1971 في 
عدد من مجلة أسكوير وقام وزنياك بتصميمها, والباب بالباب في عرف الطلاب في 
ببركلى, تقاشتها الأرباك: وتقول الإشاعة إن خلال احد عروض تباشه: قام ورياك 
بتقليد لهجة المانية مريفة منتحلاً شخضية هتري كتسينجز اليا الغانيكان: سائلاً عن 
النابا. عندها :قال الشخص الفوحود. على الحهة الاخرى يتن الخظ بأن. اليايا نائم 
ولكن يعكته ابفاظه. فأنهى وزتياك الاتضال مرنعياً. 


الرفكر من سكاء بعشو اسوك الأول كان نوناك سملن لهالح تس واسيب 
تأكارد:. لطالما ‏ أرات انموي كمنيوترة الخاض. وتحلول. أول العام 157 انوك 
تضميم_ النه الاولى. القائفة: على معالة بيعتمد على تكدولوضيا المويين 6502 كلت 
المعالح 520 زما يعاذل خوالي :4106 أو 51 حنيه اليوم) والذي كان تافها؛ بالمفارنة جح 
رقاقة |الأنتل ١‏ 0 000 سعرها 5179 والتي كانت شعبيتها متزايدة بين هواة 


تزامن إتمام وزنياك لنموذج كومبيوتره الأول مع الحقبة الذهبية لنادي هوميرة 
كومبيوتر كلوب, وهو فكريق ا لذي كانت تقصده العقول المدبرة 
للكمبيوترات الشخصية كأمثال " لك وآدام و" وقد لعب كلاهما 
أدواراً رئيسية في تطوير أول كمبيوتر محمولء اوزبورن 1, والذي أنتج على نطاق 
واسع. تباهى وزنياك بنموذجه والذي كان أكثر بقليل من لوح دائرة كهربائية في تلك 
الفترة. في هومبرو كومبيوتر كلوب, حيث ادرك جوبز انه يمكن للشريكين ان يفيدا 


منه. 


عمل الكمبيوتر على ' عذكة8" ' وهو نوع بدائي من لغات البرمجة, ولم يمتلك حتى 
جهاز المراقبة ولكن عضا عن ذلك كان مصمما ليتصل بتلفاز المستخدم, وسيباع 
في النهاية بحوالي 0 (325 جنيه). أقنع جوبز وز بأن يطرحا فكرة الاتجار به على 
مديره في اتش بي الذي رفض, قائلاً له يأن الشركة لا تريد أن تكون في هذا النوع 

وبهدف تمويل ري ا غلن كل 0 0 أن 509 7 
عالية التمن. ققام خويز بيع :سياريه الفولز فاغن الخجمراء والبيضاء اللون مقايل 
1 بينما باع وزنياك آلته الحاسبة المبرمجة المفضلة اتش بي 65 مقابل 5250. وجاء 


اسم الشركة يعد ذلك ربمدة قصيرة, عندما عاد جوبز من رحلة عبر البر مع بعض 
أصد تائم مفلا إن اسها 3د كدلو رشكل امضن. على اله ابل كوقتي ور 


وكان قريباً من الشريكين مستثمر مهتم هو رون واين و ب م 
ترك انار الصناعة الغاب الخيقيو: والدى كان جور تعمل لذيه. لكن وان نسحب 


تعد أسشيوعين: :ذاكرا بأن شخصية جوي الغربية الأطوار كانت السب 


فافض على بالد ابل كوففيوين 


غير قلقين من أي خذلان أصابهماء حمل جوبز "كمبيوترات أبل" إلى اجتماع ناد 
هومبرو كومبيوتر كلوب, ونال أول طلبية من بول جاي تيريل, الذي كان يملك متجر 
بايث شوب: كوصبيوئر سئور في. مونتن؛ قبو: ولابة كاليفورنياد كانت. الطلبية د50 
كمبيوتر مقابل 500! (250 جنيه) للواحد. على آن يكون الدفع في وقت التسليم - 
والغائق الوحية أن تريل كان يويد الكضبيوترات مجموعة بالكافل فين السناديق 
وكل شىء. 


ومرة اخرى, تالقت طبيعة جوبز التي لا يمكن ردعهاء وحصل على قرض قدره 
930 واقنع الذين زودوه بالقرض ياود يمددوا فترة 30 يوقا على مبلغ 220 أي قيمة 
القظطع. وقامت أيل بأول تسليمة لليضائع. قفد حفعت ربحا.بلغ 98000 (أي ما يعادل 
حوالي 531000 أو 17000 جنيه اليوم) وأخيراً استطاعا جذب انتباه مايك ماركولا 
وهو رجل أعمال كان بمثابة ملاك حارس قام باستثمار 992000 في الشركة. وقد 
ساعد الربعٍ الذي اجقعوة في اداه المؤسسين بتأمين ال د 


المساعدات الإضافية 


خلال السنوات الأولى, كان جوبز مأخوذا جداً بالمال, بينما وزنياك كان مذهولاً 
بالمدي الذي يمكن أن يصل اليه في التكنولوجيا. في الوقت الذي بدأ فيه بيع نموذج 
أبل الأول: كان قد شارق هذا الأخير علئ إنهاء تمؤذع من الكمبيوثر الثاتي: وَبخلول 
يوليو 1977 - وبعد شهر واحد فقط من عرض النموذج الأول للبيع - كان وزنياك قد 
أنهئ: التمووع لالته الثانية. 


خلال السنوات الأولى. كان جوبز مأخوذا جداً بالمال: بينما وزنياك كان مذهولاً 
بالمدى الذي يمكن أن يصل اليه في التكنولوجيا. 


كان الشيء المثير في النموذج الثاني, المسمى أبل 2, بأنه كلف مئات 
الدولارات لإنتاجه. ومن أجل تمويل إنتاجه, حاول جوبز بيع المؤسسة التجارية 
المؤلفة حديثاً إلى شركة كومودور بيزنيس ماشين, وهو مصئع مؤسس, ولكنه 
أخطأ بحكمه في المفاوضات وطلب الكثير من الحاره فرفضت كومودور العرض. 
ولكسو حظ المذ سي الثهازبة: تدكل هار كولد وناسست كه في 3 يناير العام 
7 . 


ل 0 0 باحتراف ا 0 ننه 0 ا 0 ليان 
واستعان بخدمات "ريجيس ماكنيا" ٠‏ الذي صمم الشعار الذي نعرفه اليوم. 


الشعار عبارة عن تفاحة اخذ منها قضمة واحدة - بحيث لم يكن هناك سبب أفضل 
لجعل الشعار يبدو أكثر كتفاحة, وأقل كحبة كرز أو طماطم. وجاءت الخطوط 
الأفقية في الشعار لتعبر عن قدرات الألوان المدهشة للآلة. ولكان من الأسهل 
إنتاجهم لو كان هنالك خطوط سوداء بينهم. فقال المدير التنفيذي العام للمؤسسة 
التجارية في ذلك الوقت, مايكل سكوت, عن الصورة "الشعار اللعين الأكثر كلفةً 
الذي صمم على الإطلاق". 


وعكرض الكمبيوتر للبيع في مارس عام 153/77 مقايل 'حوالي 2161000 (أي ما 
يعاد ل 04,050 أو 2.10 جمة اليوم ٠‏ وكانع جاح شيعا . اغرى. العلاف الخارجي 
العذات. للاله- الفولعين. بالكمووترات عير الؤلانات المتخدة الافريكية: “لوحة 
المفاتيح المدمجة وقدرات الرسوم الملونة. روجت حملة إعلانية. في ذلك الوقت, 
المنتج على أنه آلة "لكل العائلة", سامحة بذلك بأن تقوم بميزانية الدفاتر, تتسلى 
بالالخا ب وجنت ان تمل علم الحتينات: 


قذفا 5 الجان الباقعة إلى الابعاة 0 للإلكترونيات: كان 00 0 
القرص 2, الذي سمح للمستخدمين بتخزين المزيد من البيانات أكثر من أي كمبيوتر 
إلكتروني) ا 'فيزي كالك" عله أكالا. 

كان "فيزي كالك"', المعروف أصلاً باسم "كالكوليدجر" 6 نعلة0, أول نموذج 
عن بوداقع إلكتروني ليطرح 0 مستخدمي الكمبيوتر في المنزل, فكره جدول 
هازفرد وام ايتيء 200000 تشخة في السنة 5 لإطلاقه. وشهدت أبل 2 ارتفاعاً 
كبيراً في مبيعاتها عتدما هزع الزنائن إلى بترا الاجهورة ففظ من أجل تشغيل 
"فيزي كالك". 


كان السوق الناشئ, للكمبيوترات الشخصية في تلك الفترة مليء بالشركات 
التوكتاسسن: بعضها لم يحقق شنا البعض الادز عفى القفيرة لفقؤه فيل نان نهار 
بينما نجح القليل. شهدت الفترة بين العام 1978 والعام ْ9/ظ5ظ1 بداية ثلاثة مشاريع 
رئيسية, اثنان منهما قبَّبا أبل من الفشل. ففي العام 1978, أعلنت الشركة عن إنتاج 
أبل 3, وه آلة كان يقترض بها أن تسجل غزو أبل للتكنولوجيا الجديدة, ولكن في 


وشهد العام 1979 أيضاًء زيارة ستيف جوبز لمركز الأبحاث كسيروكس بالو 
التو با رك كان توف الدررغطو و تكنولوفنا حديوة من فون القلق حول عملات 


لكوت دراك بال ارين مار رطام تسيل شل لف ال 0 
جوبز منبهراً بهذا المبدأ. واصفاً إياه "بالثوري", وطلب من الفريق الذي كان 0 
"ليزا", وهو الفشل التكنولوجي الثاني لأبل/ بأن يركز على 2 نيماتل 


كان المشروع الثاني لأبل هو ماكنتوش. بعد أن أطاح, المطوّرون الساخطون 
والمتعبون من اتخاذ القرارت عنهم. بكلى مشروعي ليزا وأبل 3, في العام 1980, 
استلم جوبز مشروع ماك, خوفاً من الشخص الذي كان مسؤولاً في ذلك الوقت, 
جيف راسكن. 


تساكر كفم وجوين ولك ود سرف جهو الذاف :في لمتريك ينيع له لمعه 
القرارات وسرعان ما تحول المشروع إلى فوضى. وقد أخرج الفريق الذي كان 
رفع علم القراصنة على أعلى المبنى. و في الداقة. كان بحت أن يطاى حوي رز هلق 
فرق ماك تسنفية ''فقرقة الفراضنة" وبدأ يشرقة الأفكار الجديدة والابتكارات من 
مشروع ليزا. وفي النتيجة, عندما أطلق الماك في العام 4984, كان محكماً أكثر 
وأرخص من ليزاء ولكن التكنولوجيا نفسها. 


فمغ .يحظرة خوبوهلن: الميسروع[ قوت أعداك ماك «سريعا. كفي تداية 
ل كان لراسكن خطط تمهيدية لآلة أرخض: اخ واجتماعية: أكثر. ولكن 
بزيادة جوبز لمميزات جديدة للخطط, كانت رؤية راسكن تتدمر. وفي العام 1982, 
اسفال راسكوتاركا جوير فصل المتفرئ تكاملةة وبافترات: فوعد إظلاف الالة 
أخبر المهبدييون على العمل لشاعات أطول بكثين احيرا ل القامرون فميضاً 
كتب عليه: "95 ساعة عمل في الاسبوع وأحب ذلك". 


وفي نوفمبر عام 83 حظي متابعو رياضة الصحن الطائر للمرة الأولى 
بنظرة خاطفة إلى الضجيج الذي سوف يحيط أبل ماكنتوش خلال السنوات القادمة. 
عد ان أكض :ضوت: كرين: على الشاشة: العشاهديى: "لماذا'لن يكون العام 1984 
كالعام 1984" .سوق ينعد جيل .مق عادات. الحوسية (المتعلقة بالكميتوير) لدى 
العتجنولكين: 


تفاح فاسد 

أطلق الماك بنجاح في العام 1984, لاقياً الثناء والتقدير من معجبيه 
لهك سر انددن م عدوا اين وله .ا بتسعها له كان غالح تكد رادهيا الك در نجه 

سريعاء مع بروز عدد من المنافسين الذين يقدمون كمبيوترات بديلة, كانت 
الماش الج سه في تلد المترق م سيج ام سير تمسو ها الخاضم مع عدد من 
ضاعين احرين قفاوا بابتاء» تمادج مها لد لماك كلهم درون نظام تسففل قن 
ضناعة. هادكر وسيوفت. وبجتفة لم نكن. اللهدذات المنافسة ‏ تحعتوى "الجدى 
المطلوب, فقد ارتفعت مبيعات ماك بشكل ثابت الأ أن الأعمال الداخلية للمؤسسة 


أطلق الماك بنجاح في العام 1984, لاقياً الثناء والتقدير من معجبيه 
المتهووتسسين: النين أحيوا سول استعماله 


وبعد عروضات الشركة الأولية العامة (اي بي او) في العام 1980, بدأت | 
تظهرٍ بين شركائها المؤسسين بينما كان جوبز سعيداً بمشاهدة موظفي ماك الأكة 
تأثيراً (قوة), كان الكثير منهم لا يزال يعمل بعقود مؤقتة وحرة, وبالنتيجة لم يحصلوا 
على أي خيارات متعلقة بالأسهم, وبالتالي, أعتقد وزنياك بأنه يجب مكافأتهم على 
أعمالهم. وكنتيجة لذلك, قام بإعطاء العديد من أسهمه إلى الذين شعر بأنهم 
"يستحقون:) ذلك, قائلآً لأصدقائه بأنه كان يملك ما يكفيه من المال. 


و بحلول العام 1984, ٠‏ وبعد فشل مشروع أبل 3, اضطرت المؤسسة التجارية 
إلى تسريح 40 موظفاً. أخذ وزنياك إجازة بعد أن تعرض إلى حادث في تحطم 
الطائرة التي كان موجوداً فيها وقد اصيب بإصابات خطرة, جعلته يعيد تقييم 
خياراته. قرر بأن السياسة المتعلقة بالشركة لم تكن تناسبه وبدأ بالعمل على 
مشاريع أخرى - وبالتحديد سلسلة احتفالات موسيقية, والتي أوصلته إلى الإفلاس, 
وتوعم' اخيرا. إلى التعليم "تلق وها كرا ما ستذيا: دانما: ,وعتدما عاذ إلى ابل في 
العام 1983 من أجل العمل على تظوير المنتحات: جاء فى نررية :مهتدس ديدلا من 
منصبا الإداري. 


بعد رحيل وزنياك ولاحقا رحيل راسكن, سئم مجلس الإدارة من اسلوب جوبز 
الإداري المتعجرف وسلوكه المضطرب, وأجبروه على تقديم استقالته. كان جوبز 
مفطور القلب, ولكن سرعان ما تعافى وأنشأ موؤسسة تجارية لتعليم البرامج 
الإلكترونية, نيكست, مع العديد من الأعضاء القدامى من موظفي أبل. وعندما 
قامت أبل نشبزاء»«هذة المتؤيسسة: انتقل 21 لوكاسش فيلمز, والتئ كانت تبيع الجزء 
المتعلة بوسنوعة: |1 : كك قلي الكف تر, "سكسا 

لم تمر" النستوات: بعد 00 “وبق :منزوان 5 إذ كانت أبل واقعة في 
مشكلة, ولكن ,بيع الماك يقي تاناء .أطلقت مابكروسفت نظام تشغيلها ‏ الأول, 
"ويندوز" الذي بدى بارتياب كنظام "أوس" الخاص بأبل. حاولت أبل أن ترفع دعوى 
على الشركة, ولكن حصلت تسوية خارج المحكمة عندما علمت أبل بأن بيل غيتس 
وهو المدير العام التتفيذي لشركة ميكروسفت, بأنه كان عضواً في الفريق الذي 
طور أحد أنظمة التشغيل الأصلية لأبل. خلال عملية التطوير هذه. تمكن غيتس من 
إبرام اتفاقية مع الشركة تضمنت مخرجاً سمح له بإنشاء نظام تشغيل ينافس نظام 
أبل. 


وفي العام 1995, أطلق مايكروسفت, ويندوز 95, الذي باع ثلاثة ملايين نسخة 
في الأسابيع الخمسة الأولى لإطلاقه - مقارنة بالأربعة ملايين ونصف التي حققتها 
مببعات ماك لأبل خلال تلك السنة: ادق توفر اندماج:المزيد من البزرامج الإلكترونية 


للمضاهين ل اي بي ام كما كانوا يعرفون آنذاك, وتكاليف بل الباهظة, بالرغم من 
التجارية 740 مليون8 (500 ليون جنيه): خلال العام 1996, ثم 7 سن !انل 
الجديذ. جيل اميليو, لتقديم اتسقالتم, فكان.من.الواضع :بأنة "من :الصروري عمل 
شي بجيال الامر الا لساكوين ابل داقعه فى سكل خطير بوحتى جرجله مفزية. 
قامت ميكروسفت بشراء حصة في الشركة بهدف جمع المال حتى تستمر هذه 
الأخبرة: بعملهاء.«مضرحة بأنها “تتفنى. الحفاظ على. ضبيعاتها للفزامج. الإلكترونية 
الخاصة بميكروسفت كبرنامج اوفيس لاستعمالها على كمبيوترات ما 


التعافي 
في العام 1996, جاء القرار بإعادة ستيفن جوبز مجدداً إلى كرسي القيادة, 


كمدير التنفيذ العام مؤقتاً. هد جوبز بعد أن قضى الأعوام السابقة بإدارة نيكست 
ويكسار: محافظا على تتغفم الموسسة التحارية ولكن الآن من :دون حقلبانة: 


قام ونيز قور بنظية: الشركة فعلفا عدداً من السعارى غير المزيخة الى 
كانت تؤدي إلى هدر المال. أغرت الموظفون المرهبون عن مخاوفهم من رهبة 
الالثقاف بجوير:فى' المضعهة. .ولكن فى الواقة كانت ابل عل شفير الإفلاسن: وكات 
جويز قوم يكل ما'فن:وسعه لإعاذنها إلى الطريق الضحيع, 


ومن الحدين الإشاررة أن عويز قام كوظيف فكسم الشتعارة: المريظاني الأضلن 
حوئان ايف من أجل إضلا تصميم ماك بالكامل: اشترط جوز أولا ان.يكون ماك 2 
عرضا من الناحية العمالية فيل كل ني دوه | هود ال قراتره الصدعة 

كاك جه الشواكة نتن انف - آنل .بسيظة: .ون احيوة أن ناك الشالفة 
بألوانهاء الأنيقة, والودودة. و في تلك الفترة, كانت هذه الكمبيوترات ت عبارة عن ثورة 
- وفجأة بدأ المستهلكون يعرضون كمبيوتراتهم بصفتها تصمتما ناا في منازلهم 
عوضاً.عن: إخقاتهع. فى. مكتب ما أن :علية. 'فاشفل العديد .من الناس. :الدين. كانوا 
مستخدمين. مخاضين لوشدور إلى استخدامماك: :وللهوة الأولي. كان التتتنايه 
الموجود بين ماك اوس وويند وز يعمل ضد عيتس, مما عنى أن التبديل بين 
العرنامحين لم 'تشكل أى مشكلة لدى الناشن: 


أعيوة أى ماك 'المتالقة بالواتهاء الأنتقة والوذوةةو في :تلك الفدرة: كانت هذه 
الكمبيوترات عبارة عن ثورة 


لقد أثبت ذلك بأنه قوة دفع لموجة جديدة من المنتجات كانت رائعة في الشكل 
بالإضافة إلى سهولة استعمالها. رفع ذلك من أسهم أبل في البورصة وأرباحها أيضأً 
خوك الغاله تعمل غلى سدور فى تلك المنو. مها به و سبيط روه و كر نسقات: 


كانت الفركله اللاحقة لاستمرزان تطور ابل:في العام :2003 عدها اطلفت ابل 
الأيبود. وأدى ذلك إلى إحداث ثورة في مجال الموسيقى من خلال تافين جهاز أنيق 
وعلفت: للنظرن والدى كان تفقوا وحن :همتع للاستيال من خلال السماح 'للناس 
بالاستماع إلى موسيقاهم من ملفات إلكترونية (مسماة ملفات ام بي 3) عوضاً عن 
استعمال قرص مدمج أو شتريظ تسجيل. وقد اشتراها بعص الأشخاص في البداية 
ولكن يعات اق نفد اتفجرت عتدما أطلقت أل اي توير في العام 03ناد. وهة 
عبارة تعن :موف بالتكروى تمع اللنائن بهزيل. المؤسيفى علق الى بود هن 
الإشرنت: وبشكل حاسم شراء الاغاني كل على جدة. عوضا عن: الإضظرار إلى 
شراء الألبومات تكاملها. كان اق تيويز سهك: الاستعمال:واحبة الناسن انتذاع لائحة 
الأغاني الخاضة بهم .وبالتالي .استطاعوا انثقاء الأغنية. التي يرتدون الاستماع إليها 
ا من الاستماع إلى كل الأغاني الموجودة على القرص المدمج بالترتيب. وف 


لي 1 0 5 
أين هم اليوم؟ 


ارم و ا بل المكو فإن كؤيو بفيوفن الأعواة :رمد أكتورف اكير 
إطلاق 0 به أبل؛ وهو اي فون؛ ثورة في أسلوب ووظيفة جهاز آخر وهو الهاتف 
المحمول, وهو بيع بشكل استثنائي اليوم, والاعر غهز المناحق .ان الذى ابل العقيد 
عن اكرات ل أ 


مك العام لوزت كايك بك عقريف: الحسعيلكين نفن خلال ومع الفرنة من 
الابتكارات الجديدة في طرود أصعز وأضغر: بينما استمرت الكمبيوترات نت اتلعب دوراً 
هاما في. لف أعفال: العلامات التجارية. (اسال:فقط أى: مصمم):. من ابل 
بالاستثمار بقوة في تطوير المنتجات عبر كل فئات منتجاتها. 


يستمر جوبز بلعب دون اتعاسيق في المؤسسة التجارية, حاضرا في العديد من 
الاجتماعات, وماك ورلد اكسبوز حاظياً بتصفيق الحضور. فمع مجلس الإدارة 
الحالي من ضمنه نائب الرئيس الأمريكي السابق آل غورء والمدير التنفيذي العام 
لغوغل أريك شميدت, يبدو أن أبل في موقع أحدث تكنولوجيا لفترة طويلة قادمة. 


لاع 6ا 510 :25 


بلاك بيري 


(البحث خلال الحركة) 
النجاح اللاسلكي 


المؤسسان: مايك لازاريديز ودوغ فريجين. 

سن المؤسس عند البداية: 23 عاماً. 

الخلفية: كلاهما تلميذا هندسة. 

سنة التأسيس: 1984 

نوع المؤسسة التجارية: اتصالات الهاتف المحمول. 
البلاد التي تتبادل هذه التجارة: 140 بلداً. 

العائدات: 3 مليار جنيه استرليني (6 مليارة). 


في لله دالو كان سد صا الجبار الدطظر ريا فى الاره د 
باعتباره شخصاً كثير الرؤى فيما يتعلق بالاتصالات عبر الهاتف المحمول - مع 
أسباب جيذة. هذا هو الرجل: الذي كان يدرس تكنولوجيا اللاسلكى. في أواخر 
الثمانينات. قبل أن يملك الناس حتى حاسوباً في المنزل. سمح المنتج الأول لهذا 
البحتء البلاك عري» لفلانين من بمستحدفيه ران بتتقووا, برتملوا.-وساقوا الرسائل 
الالكترونية وهم يتحركون. وفى عمر 46 النوي ينين |احدق أنجه أغمال التكتولوها 


الأكثر تقدماً حول 


الأيام الأولى 


إشارات كثيرة دارت حول مواهب مايك المبدعة قبل فترة طويلة من سماع 
الناس بما. فإن الرجل الذق ساعد على 'تطوير ل ل لل 
الرسائل الإلكترونية في العالم, كان قد صنع مسجلة من قطع الليغو وهو في 
الرابعة من عمره. و في الثانية عشر من عمره, لي ل ل 
بعض الأشياء عملهاء واضحاً عندما منح جائزة: من المكتبة العامة المحلية في 
ويند سور» . كنداء لقراءته جميع الكتب العلمية الموجودة على رفوفها. 


وعتذفا كان :قرزاهقا. “عرف مالك بشرودة: فم عين:المفاحة: امتلاكه على نا 
نيدو بنكا لا.متنافنا. من. الأفكاز الجديدة. والاختراعات: ففي. العام 1984: بينها كان 
بدرس الوتدشة الكهربائية فى جافعة. واترلهاء انا شتركة مع «تصديق الظهولة :دوع 
فويجين لتطويز زاتبهما. كانت هذه .الشركة 'مدعومة من. قبل قرض المشاريع 
الجديدة لحكومة اونتاريو, ومن قبل أهل مايك. وهكذا ولد مشروع البحث خلال 
الحركة زار اي ام). 

لفتت ار اي ام انتباه العديد من الناس, باعتبارها مؤسسة تجارية. لعلوم 
الكمبيوتر والإلكترونيات, فترك مالك الجامعة تيل شهر فقط من تخرجة, لأتكان 
متأكداً تدرا سر رن و لد لاف اجاليا المشر وغ وذلك 
ليبدا بالعمل: على المؤئيسية التجارية بدوام كافل. وفي تلك الفترة تقريبا حفقت ار 
اي | م صفقة هامة بلغت 5600000 مع جينرال موتورز. إحدى أضحم شركات 
الجارات في العالم: من أجل اختراغ نظام جهاز الكتروني. وانبت ابتداغ أجهزة 
إلكترونية ودية للمستخدم ناته عنصر قوة فريد من نوعه لمايك عند صناعته بلاك 
بيري. 


كازار أى ام أول:مفظور لتكتؤلوجيا الفعظيات اللاسلكية فى شهال امزيقا: 


بعد المتتتروغ: الأول الكبير منغ شرك «حيتالموئؤزق وللات «ستسئلة.من 
الصفقات الناجحة, عائدات مادية لار اي ام. وفي أواخر الثمانينات. وصلت المبيعات 
إلى مليون دولار وكبرت الشركة فأصبح عدد موظفيها اثنا م لي وقي الغاه 
. وسمت صفقة مع شركة روجير كانتل لإتصالات الهاتف المحمول انك, بداية رحلته 
في الاتصالات اللاسلكية. كانت | راي ام أول مطور لتكنولوجيا المعطيات اللاسلكية 
في شمال أمريكا. فبمهمتها بإجراء الأبحاث حول الأجهزة اللاسلكية الرقمية 
ولاتصالات الأعمال التجارية كإجراءات بطاقات الاعتماد. 


مايك لازاريديس, الرئيس والمدير التنفيذي 


نمو التمويل 

علان هرم التشعينات. وخينة أن لف ام طلا ففياا.على: التحدى :كفل تاذل 
الرسائل الالكترونية لاستلكياً عبر المحمول حقيقة. جدات الشركة العمل مع شركة 
أريكسون من أجل السماح لشيكة بياناتها اللاسلكية بتحمل الرسائل الإلكترونية 
العام 02, قام مانك: 00 ا بالزيلي من أجل ان انر ويطور الم شضة 
التخارةةدمها محررم لمكن يمك الثر كين عاى :فصل ما نيقفوم بد - الوندسة خزررج 
فارفر وستهادة الماحسبير في إدارة الأعفال سقس الذي اصبخ لاخها رتش ازاك 
ام والصدير التتفيدي بالشراكة. 


استثمر جيمس 5250000 (ما يعادل 120000 جنيه أو 5212,500 اليوم) في 
المؤسسة التجارية بنفسه وساعد لاحقا بتامين مليوني9ة (يعادل 0 جنيه او 1,7 
مليون5 اليوم) من كوم ديف, وهي شركة تكنولوجيا في واترلوء اونتاريو. كندا 
المركزية. وتلقت الشركة ايضا 5100000 من برنامج جامعة واترلو للأبحاث الصناعية 
في العام 1994. وتم تمويل الأبحاث والتطورات اللاحقة من قبل مستثمرين 


فعامركن: والدين اتستمروائفي الشركة فن العافيددفك توفي المرعلة الأولت مك 
تمويل روؤوس الاموال المغامرة استثمرت شركة وركينك فينتشر كانادين فاند انك 
5 ملايين؟ (اي ما يعادل 3.2 مليون جنيه أو 3.6 ملايين5 اليوم) والذي استعمل لإكمال 
تطوير أجهزة وبرمجيات لار أي ام. وخلال تلك الفترة, تلقت ار اي ام أيضاً 
انتشتما زات اساسمة على شكل فروض وتقدفاك من الحكوفة الكندية. 


و في العام 1996, قامت ار اي ام بتطوير بطاقة تدخل في الكمبيوتر الذي 
تفيل الزنائل الالكترونية- اللاسلكي: وبخلول ١‏ السنة التالية اخترخت الشركة 
رآ صضغيرا نشبيا' فابلا للحمل .يسمح :المراسلة فى اتجاهين عير جر للمرة 
الأولئ (مستخدمين تبكة البياناك ٠‏ اللاسباكية دل انون ): وتم البيضر المتفاعل 


وقد التقط سريعاً من قبل شركات كاطال؟ امحيى ام دساتمونيك. النق زرفت 


مدركين القدراك:“تعتولوجيا. السائل: الالعترونية' [اللاسلكلةىولكن خالكية 
بالقبالة الكيرة الى يحت امينها'من أجل :السكعي وراء هده الغرض, علم جايس 
ومانك بانهما بحاجة إلى:راض مال: اضافي وضرورى. ففررت :ار ناى :افر أن تتطلق 
علنا. فجمعت الشركة 115 مليون دولار عندما أرجت على بوودضة توروشو:فئ: العام 
و50 مليؤن دولا: لاخقا عندما أدر حت على تورصة ناسذاك عام 1599 وعلي 00و 
مليون دولار آخرين من حصة القضية في نوفمبر عام 2000. 


ولادة ظاهرة 


أطلق أوّل بلاك بيري في العام 1999. سمح هذا الجهاز لمستخدميه بأن يتمكنوا 
من الدخول إلى بيانات الرسائل الإلكترونية لشركاتهم خلال تنقلاتهم (من خادم 
ميكروسفت للتبادل). فهو تكنولوجيا متدفقة دائماً حازت على النجاح لدى الزبائن, 
الذين كانوا فتأهبين لدى تلقيهم رسالة إلكترونية جديدة من دون الاضطرار إلى 
استرجاعها. . كان سعره 5399 مع رسم اشتراك شهري بلغ 540. وبحلول العام 2000, 
وقد ستمي أضلاً متقج الشثة:من قبل انفؤورلة. 

كان المنتج نصراً تجارياً. ففي العام 1999, وصلت مبيعات البلاك بيري إلى أكثر 
من ضعف عائدات ار اي ام 47.5 مليونة؛ بينما ارتفع الربح الصافي إلى 6,8 ملايين 
؟. كان أساس نجاح البلاك بيري اشتراكات ار اي ام مع مزودي خدمة الانترنت (اي 
اس 8 وتتركات الاتصالات: ولاحقا, شبكات الهواتف المحمولة, مما سمح لهم 
0007 خدمة الإنترنت قد اشتركوا لتقدمة خدمات بلاك بيري إلى سونه ا كد ٠‏ من 
ضمنها شركة ارحي' أن الأفريكية وشتركة جو أمزيكا للاتصالات. وفي الخارج كانت 
شركة تيل سيل للخلوي تقدم اتجاهين للمراسلة من خلال جهاز اتصال (بيجر) ار اي 
ام المتفاعل عبن اضويكا] اللاتينية. 


وبحلول العام 2000, وقد سمي أصلاً منتج السنة من قبل انفو ورلد. كان المنتج 


ناقشت ار اي ام أيضاً اتفاقات التوزيع مع شركات كمبيوتر ضخمة كديل 
وكومباك, وبالتالي يبدأ البائعون الموظفون لشركات الكمبيوتر ببيع البلاك بيري 
لزبائن الشركات الكبيرة. بالإضافة إلى ارتفاع المبيعات والأرباح بسرعة, ساعد 
ذلك أيضا علي ره مسوى مشاركة اتريرق. منذ السنة الأولى بعد إطلاقه, بدأت 
الأجهزة تبرز في الاجتماعات التجارية,. وخاصة تلك التي تمثل المصرفيين 
المستثمرين وأصحاب روؤوس المال المغامرين الذين يطمحون إلى أن 0 
معاضرين قذر الإمكان. وكتيحة لذلك» ,اتطلقت عبيفاث: اجهرة البلاك بترى فى 
سوق شركات الولايات اه الأمريكية. و في العام 0, استثمرت نورتيل: 
وهي شركة الاتصالات الكندية 25 مليون5 في ار اي ام كجزء من اتفاق علي 
التسويق المشترك وتطوير المنتج مع نظرة نحو توسيع انتشار بلاك بيري عالمياً. 
ملابين5. 


كانت ار اي ام بعيدة كل البعد عن أن تكون الوحيدة في .تطويرهم لأجهزة 
للدخول إلى الرسائل الإلكترونية عبر التحكم من يعد. وفعلا في أواخر التسعينات, 
أصبحت الرسالة الإلكترونية شيء أساسي جداً لأكثر أعمال الناس في عالم 
التطوير الذي كان من الواضح بأن الدخول إلى الرسالة الالكترونية عبر التحكم عن 
بع سوف يكون سوقاً هائلا. فلا شك بان الشركة الأولى التى ستتطلقة ستجتق 
القليازات حتما من الأرباة. ومن غير المفاعن:'فقد كانت المنافسة كبيرة: :من جهة 
ميكروسفت ومؤسسات تجارية كبالم انك, الذين احسنوا بتقديم قلم كان بمثابته 
مشاعة زفقي خاض عوضا عن. لوح الففاتية: اتطلفت ‏ تلاك تبرق لاأنها ظلعك 
بطريقة تسمح للناس بالدخول إلى رسائلهم الالكترونية بسرعة وسهولة عبر جهاز 
صغير. فإن الأنظمة كويندوز تعمل بشكل جيد ولكنها ضخمة جداً. مما يجعلها بطيئة 
نسبياً على الكمبيوترات الصغيرة. كانت عبقرية ار اي ام بأن تعمل بشكل جيد مع 
ويندوز. ولكن أن تستعمل أنظمة التشغيل الخاصة بها مما قد يكون فعالاً أكثر 
للاجهرة الصغيارة وبالتالي تعمل استرع بكتسن من أمثال ويندوز: 


وخلال دقائق من إعداد أجهزة البلاك بيري للعمل, كان الناس يستعملونها 
براحة. بعكس أكثرية الأجهزة المنافسة الاخرى التي كانت تحاول القيام بالشيء 


نفسنه. 


بالإضافة إلى ذلك, قام بلاك بيري بأمرين آخرين لم يكونا تقليديين ولكن نجحا 
بطريقة باهرة. كان الأمر الأول, بعرض لوحة مفاتيح "كوبرتي' ' التي كانت واسعة 
كفاية ليكون استعمالها سهلاً. أما الأمر الثاني هو باستعمال "مركبة خفيفة" للتنقلٍ 
بين الرسائل الالكترونية وحول الشاشة. فقد عمل هذا الأمر بشكل سريع جدا, 
0 الناس كيقية استعماله خرفيا'بتوان معدودة. وخلال دقائق من إغداد. اجهرة 


البلاكت بيري للعمل وكان الناس يستعملونها براحة2. بعكس الأجهزة المنافسة 
الأخرى النى كانت تخاول القيام ,التي نفس 


التوسع في الخارج 
و بحلول العام 2001, بدأ البلاك بيري, الذي امتلك الآن لوحة المفاتيح التي 
تككم :بها .نضهة: الإنهام: بانازة انطباع على. الشوق الاوروسن. يحنت الاتقاقات 
الحاضلة مع شركات الاتضالات: كشركة بيت سيلنيث.. شركة ديعيفون شركة 
لفوت مومل: إن أجهزة جلاك يبرق أصبحت متؤفرة. في نريطاتيا: ازلندا وهولتها 
على . التوالي:. يتما اسمن التوفغ. إلى تستوق المنازل .على وثيرة ‏ شريعة.. ملاقياً 
مُساعدة المزيد من اتقاقات: التؤزيع مع أمثال اي بي ام. وبحلول نهاية العام 2001, 
لكر 1100 امح قر ج17 الا داري عل جور ١‏ لزني 


شراكة مع - د امد أجل امن حدمة الر ساكل الالكر يه من 0 
المحموله روبالرعم من ان محجوعة. ال 1 الاضة الشركة الم 1 ات 
الأكثر مببعاً فق التقوف الإجمال . ناضيه البادك عرف سسوع جك العهار رمال 
الأعمال: الذين احتاجوا. إلى :دخول تشريع .ويعتمد عليه إلى الزسائل الالكترونية 
الخاضة تسر اهم ولكن حلت الور الأرلية مناقسة قاسية وليس أخيراً تقدمة 
دكا لخدمات الرسال القضرة ولتي فى العباكيه ندات ار أن آم في العام 
2 بالسماح 'لمطورى 'الفريق الثالة والمصنعين: بترويف -منتجانهم وعدماتهم 
بالاتصالات اللاسلكية. 
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وبدات ايضا بترخيص تكنولوجيا لوحة المفاتيح التابعة لها (والتي :كان بشكل 
فريد يتم التحكم بها من خلال بصمة ابهام مستخدمها) لمنافسيها بالم وهاندسبرينغ. 

وجاء القرار بالشراكة مع هوتشينسون, إحدى أكبر شركات تكنولوجيا الإعلام 
في اسثر اليا والتي دير مارك الهاتك: المحمول 3 كن: اثرت. على وضول: البلاك 
بيري بشكل سلبي. تقدم هوتشينسيو تيلكومز ز صناعة - رائدة خدمة الجوال العالمية 
0 تعمل في أكثر من 149 بلدا. وفي العام 2001, بذات هوتشينسون بالتوسع 

رج بلدها الأصلي أسترالياء والترويج لجهاز بلاك بيري بشدة في كل أنحاء آسيا 
0 الله الوالكه على الجانب الآخر منها). 


الموديل 5810 ا جم وظائف؟ الهاتف 0 وفي 0 0 هذ المت 
إلى صفقة ضخمة مع فودافون, وتلته صفقة ممائلة مع دوتش تيليكوم في المانيا. 
وخلال الاشهر التالية. أطلق بلاك بيري في فرنساء ايطالياء اسبانيا وسويسرا. 
وبالرغم من ذلك وصلت الخسائر الصافية لار اي ام في العام 2002, إلى 28,3 
مليون5 كنتيجة التكاليف المتزايدة لتطوير المنتج والتوسع عالمياً. فاتخذت الشركة 
قراراً بتخفيض نسبة 1096 من موظفيها. 


مكتب (أر أي أم) الرئيسي في واترلوء أونتاريو كندا. 


بحلول العام 2004,. كانت الشركة قد عادت إلى المسارء فكان هنالك 17 

ا بيري حول العالم. وبالرغم من ذلك, كانت نسبة 8296 من هؤلاء 
لا يزالون موجودين في شمال أمريكاء قامت الشركة إذا بخطوة لتحريك خططها 

بالتوسع “عالميا. كانث أورونا تركيرا خاضاء-وفي العام 2004 أنجزك إن اي .ام 
صقفات :مع أكترية :شتبكات الاشريت الأوروية الوتشفية: .فى :كنقتها أورة وبي تي» 
مما ضاعف المبيعات في تلك المنطقة. كان مفتاح هذا النجاح في الحقيقة هو أن 
أزادك أن تعلىي 0 إلى عاقلا واضحن تحوالي وناك من هو افد ازاك 
يدفعون. 

وقى. تلك الفقة. أيضاء اأظلقك" آر ا أم تتوكة “حدتدذة قن خانم الرتتائل 
الالكترونية لتوثيق الابحدية الضوية والعربية: وبخلول: العام 2005, قاض فرغ شركة 
هوتشينسون في هونغ كونغ بالتحالف مع شركة توثيق اللغة, اونسيت, لإدخال 
وظائف توثيق اللغة اليابانية والكورية لمستخدمي بلاك بيري في هونغ كونغ وماكاو. 
وقد ضمنت هذه الشركة قدرة بلاك بيري على القيام بتقدم في اليابان وكوريا. 


اجام السوق على :تنظاق واس 


خلال تاريخها بأجمعه::رفعت:اززاي ام باستهرار عذة نقاطها عندما يتعلق الأمر 
ير المنتجح وبقيت رائدة حقيقية في التصميم, التصنيع والتسويق لوسائل 
الاتصالآت المحمولة. زابحة العديد:من الجوائز على إشتكاز العنتجات. 


ومع النجاح الساحق لبلاك بيري لدى الموظفين الإداريين ورجال الأعمال ذوي 
الوتيرة م جهزت الشركة اليوم الموديل, بكاميرات الفيديو, ومشغل 
العام 006 والثى اعت نشكل كبير 0 إلقاء الضوء علن. صوره ه شركة بلاك 
يري فاضبخ من الشائع جداً الآن رؤية التاس. يفرحون بالألعات الموجودة علق 
أجهرة بلاك ورف خلال وجودهم على متق الفظارات والظائرات 


جهزت الشركة اليوم الموديلء: بكاميرات الفيديو. ومشغل الموسيقى,. لجذب 
المزيد من زبائن المفرق. 


عملت ار اي ام بجهد لجعل مداخلها للرسائل الالكترونية آمنة بقدر المستطاع. 
مف أن- أضبحت: المنتح: الأول: الذي . يقذم رسائل: الكترونية" قائمة. علي. الجهاز 
الفحفول فى العام 1997 أضحت الشركة مشهورة بحماية البيانات وتستعمل من 
قبل العديد من الزبائن الذين يرسلون أموراً حساسة أي "لعينيك فقط". 
كالشخصيات المشهورة د السخضيات الحكومية "واجيف الشركة ايضا العديد من 
الدعاوى القضائية من أجل حماية تكنولوجيتها الموثقة ببراءات اختراع والحاصلة 
على عدة جوائز (فإن مخترع السلسلة مايك يملك أكثر من 30 براءة اختراع) من 
استغلال المنافسين لها. 


تستخدم أجهزة بلاك بيري الآن في كل أنحاء العالم وتملك الشركة مكاتب في 
أمزيكا الشجالية: اورويا واسيا منطقة المخبط: الهاذئ: أصبحت هذه الأجهزة» التي 
تعمل تقريياً أي شبكة اشرت: تاجحة جذا يخيث تتفاءل ‏ العديد مق مسخدميها 
(إلي حد نموذجي مدراء لشركات كبيرة واضحات مؤسسات تجارية) كيف عاشوا 
ابذا من ذونها.:وتشكل غيز رسقي :منحتة لفت "كرات يري" يففدى المحدن ,ؤذلك 
نتيجة الانتشار الواسع لنوعيتها التي يدمن عليها. يترك الخيار بتلقي تنبيه كلما وردت 
رسالة إلكترونية جديدة, العديد من رجال الأعمال ادن على مقاومة الإغراء 
بتفقد آخر المستجدات في صندوق الوارد, أينما كانوا وفي أي وقت كان. 


جهاز بلاك بيري 8100 2631:1. مجموعة 26311 ساعدت (أر أي أم) 


على اقتحام السوق بشكل واسع. 


اين هم اليوم؟ 

في العام 2007, اطلق على ار اي ام, لقب إحدى أفضل الشركات المائة في 
كنذا كما نشر في. المجلة التخارية الأولى.'في. كندا "ماسلين", وكاتت. شركة 
تكنولوجيا اللاسلكي الوحيدة على اللائحة. وفي تلك الأثناء. استمر البلاك بيري 
باكتشاح الساحة فن. جوائز التكنولوجيا .وطاولات. الصدارف. :وفي هذه الأيام, 
بالأضافة- إلن: دمج الئواتف ‏ المحمولة. .فان: العهاة ‏ يحتوى. على مدير شتخضي 
للمعلومات من ضمنه جهاز الاتصال؛ رزنامة, مهمات؛ ووظيفة المذكرة, التي 
تلالتسرق: قن أجل الدكول إل 5 أو الطلبات القائمة. على الانترنت»: بينما 
فافك .شركات: أخرى باشذاع -طلبات: تشمخ: بالذغول: إلى الثتانات عير نظم مديد 


أوفي السنة ا قدرت ار اي ام ب 26 مليارة, بينما قدر مايك بحوالي 2 
ا شارك في تأستسها: حيث 7 مسنؤؤل. عن استراتيحية المنتج: الأبحاث 
والتطوير, طور الج والنصث 


0 أفيركا ا 'الضين. حوب رن اشنا كر دن وسعة ا تشخحض 
حول" العالم».-وعلى ‏ راستهم ‏ القدراء العافون: واضحات ا التحاوية: 
يستعملون بلاك بيري لإرسال وتلقي الرسائل الإلكترونية على مدار الساعة. 
وبازدياد موضة العمل المرن . فإن نمو سوق الأجهزة المحمولة يظهر عدم وجود أي 
إشارات بالانخفاض. وبشكل خاص في بريطانياء تم توثيق النقص بالمهارات, 
وتزايذ يتسمح أرباب العمل. 'للفموظفين بأآن. يعملوا تمزرونة أكثر بمعنى. التوظيف 
والحفاظ على الموهبة المتفوقة؛ بينما التغيرات القانونية تعطي تدريجياً المزيد 
والمزيد من العاملين الحق بطلب ذلك. وقد جعلت تكنولوجيا المحمول هذا الأمر 


وفي هذه اللحظة, يمتلك بلاك بيري حوالي 7/090 من أشهم البورصة, ٠‏ فمن 
خلال الشراكة ,(التحالت) مع فض أهم متكي الهوائف المحمولة: في العالم من 
صفها سو إريكتشون: المببا عدوم على جلوير محدوعتهم خن الوواتس لكي 
فحافظت على موقع قوي في هذا المجال, بالإضافة إلى تحالف أساسي مع نوكيا 
انتهى مؤخراً عندما قررت الشركة بأنها ترد التقدم و خدها يبدو مستقبل ار اي ام 
صثيرفا: بحيك: إن "سوق هذا النوغ مين 'الانضالأت: سوق يتمد بالتاكية يشكل: كيز 
عالفيا: ومع |زذيان تسيظرة الهوائف"المجمولة كمن المرجخ ان المريد والمزية من 
الفوطفين وكذلك.ضائعى القرار شيريذون الحضول على :هدم التكتولوعيا 'بتلفى 
الرسائل. الإلكترونية على الدوام. .وفي السنة: الماضية.: نشن مقال. في :فجلة 
غارديين, أفاد بانه تم نقل نسبة 1,290 فقط من مجموع 700 - 600 مليون رصيد 
لزسائل الشركة الإلكتزونية:.مما يظهر أنه لأ يزال هتالك.مجال لثمو ضخم. 


تناندة 
الوضول إلى قفة اللغية الخاضة بك 


المؤسس: هيروشي ياموشي 

سن المؤسس عند البداية: 21 عاماً. 

الخلفية: طالب جامعي. 

سنة التأسيس: 1949 

نوع المؤسسة التجارية: العاب الكمبيوتر. 

البلاد التي تتبادل هذه التجارة: حول العالم 

العائدات: 1,25 مليار جنيه استرليني (2,5 مليار8) 
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منذ بضع سنوات, انتشر الذعر في أمريكا عندما كشف الباحثون عن الحقيقة, 
ان رونالد ماكدونالد كان معروفاً بين الأطفال أكثر من رئيس الولايات المتحدة 
الأه مريكية. فتصوروا ال عندما . خلال كثرة اوائكٍ التسعينات, اكتشفوا أن 

سوير هاريق :وهو ابتداغ. عي أصبح البطل الياباني الصنع جزءاً من حياة 
الأطفال. حول العالم. وبالنسبة. لصاتغ. الألعات: تيتتاتدي كان السمكري المكتتز 
الوجنتين مع الشاربين, هو من ساعدهم على جعلهم إحدى القوى المسيطرة في 
عالم العاتب الكمبيوتر. واليوم, تعتبر نينتاندو موؤسسة تجارية تساوي 125 مليار 
جنيه, تنافس سوني وبطريقة ما متقدمة عن ميكروسفت من خلال هذه المؤسسة 
التجارية السريعة التجدد. وآخرون, كأتاري وسيغاء كانوا هذا كروي عنهاء لعدم 
قدرتهم على مجاراة الوقيرة الشريعة للشركة في ابتكاراتها. 


شأن عائلي 
إن الشركة التي نعرفها ونحبها اليوم هي إلى حد بعيد نتيجة رؤية وجهود رجل 


اسمه هيروشي ياموشي. فقد ورث موؤسسة تجارية عائلية صغيرة كانت تهتم 


تضماعة اوزاف اللعت» تن جذة-فئ العام 1548 هروما كان.في الحادية والعشرين 
من عمره فقط. كان لا يزال طالباً في الجامعة, عندما عرضت عليه فرصة ان يصبح 
الرئيسس الثالي للتتزكة وكان عيو متاكد إذا كان تجدرنته القبول أم: لذ ولكن بعد .ان 
وافق جده على شروطه:, ترك دراسته واستلم المنصب. 
كانت عائلته قد أنتجت أوراق اللعب لعقود وكان لها وكلاء للتوزيع عبر اليابان. 
بالرغم من ذلك, كان هيروشي يتوق إلى أن يكون للشركة, المعروفة حينها 
بياموشي - نينتاندو, مستقبلاً كس فمن اليوم الأول, أظهر أنه سوف يقوم بإدارة 
شركته بنزعة واحدة وتصميم مما كان يزرع الخوف عادةً في قلوب المحيطين به. 
مكيروا أن يكون العضو الوحيد من العائلة في المؤسسة التجارية, فجعل جده يطرد 
فرييه فيل استولى دون الرتكين: وقام حينها بهزة اساسية للمؤسسة التجارية: نقل 
0 طرد المدراء الذين كان جده قد عينهم مجدداً لمجموعة المنتجات. كان 
شي مصمماً أنه لا يمكن لأحد أن يشكك بسلصطته. وسرعان ما عرف 
ان الم ماعو 


فسن اليوم الأؤل: أظهر هيروشىي اتدحفوف تقوم ناذازرة سر كمد شرعة واحدة 


بعد السفر إلى الولايات المتحدة الأمريكية, أنتجت شركة هيروشيء, نينتاندو, 
أول أوراق لعب بلاستيكية في اليابان. ثم, في العام 1959, أتم صفقة مع والت 
ديرق ٠:‏ بإساج: أوراق تسبل ضور شخضيا ذه ددوتن فطيو كة: في الخلفه وبا أكثر قن 
601 زررفة..ولكن بالرغم: من هذا النجاج: لم يكن سيروشي راضياً بعد.وبحث عن أفكار 
جديدة. خلال رحلته إلى أمريكاء تفاجاً عند معرفته بصغر مصنعي الأوراق هناك, مما 
رأه كالكتابة على الحائط لشركته الخاصة. فأدرج المؤسسة التجارية في بورصة 
00 وجيزة, 53 عن الألعاب 00 منتجح أ رز جاهز,. "فندق لحب" وصرفة 
سيارات ت الأجرة وكانت النتائج مختلطة. وبالرغم من ذلك, أدرك بعد أن تعب من كل 
هذه المشاريع, إن قواه كانت بوجوده القوي في متاجر الألعاب التي توسع إليها من 
خلال الأوراى اللاستيكية وفى العام 069 . إعاد سه الشرة :إلى العات سناد 
وهي الشركة التي سوف تقوده بالإجمال إلى النجاح العالمي. 


مر وألعاب 

وظف هيروشي العديد من المهندسين خلال السنوات اللاحقة ومع أنه لم 
يمتلك ايا من مهاراتهم إلا انه نجح جداً بتحفيزهم لابتداع ابتكارات لا تحصى. فقام 
بخلق الفنافسة .بين المخترغين. العاملين .لديه.. ولكن كان ايضاً.قادرا على خلق 
التعاون. أراد الجميع إرضاء الرئيس وأغدق هيروشي الثناء كما ازدرى أيضا 
بالتساوي. كان يتملك تشكل خاض,. موقبة حقيقية لمعرفة مقن تفع .منتجا ما ومتئن 


مضاع لان تعاة إل مركن الأبعاف والتطون: 


خلق هيروشي المنافسة بين المخترعين العاملين لديه. ولكن كان ايضاً قادر] 
ذا وى جناج ل نزتعاد إل مدر الأبجاك لساري 


خلال أؤائل السعينات: قذهت تاندو أخهوة: تلعت الألترااهائة: وهي غثارة 
عن ذراء مريقة مطظولة :مع يد تملك القدرة على الإفساك بسيء: الألترا ماشين: 
وهي قاذفة داخلية لطابات البيسبول, "قياس الحب". وهو جهاز إلكتروني روم 
لقياس الحب بين شاب وفتاة عندما يمسكان الآ لأيدي. ولكن كانت لاحداث عام 
3, أثر كبير على نينتاندو وعلى خطط الشركات حول العالم. قاطع أول نقص في 
النفط الأعسال التجارية في كل الأماكن. بحيت انقطعت الأنوار حرفياً. أغلقت 
المحال وتوكف المستهلكون عن شراء الكماليات. شهدت نينتاندو طلباتها ترفض 
من قبل | ع وكان هبوشي يملك خبارا:فليلاً أن يعيد النظر:في :مستقبل 
شركتة. كان اجتمال الانهياز الكافل أمر حقيقى جدا. .ولكن :فى الأحيان التق تكون 
فيها المؤسسات التجارية القوية مرؤوسة من قبل قائد ضعيف فهي تفشل عادةٌ 
بينما تلك التي يرأسها قادة عظماء فهي تجد دائماً طريقة للنجاح. 


و كما حصل, اصطدمت أزمة النفط بالفتح العلمي التكنولوجي الكبير, التي 
1 أو *العابفيديوا:.» تهضت الشركات كأناري وماغنا فو كس :ويد انث نتن 
مناصتد. الألعاب: التي يسن مضلها على جار التلعار كات حدس اللكا تسل 
ولكن مسلية فعلاً وكانت عبارة عن نجاح كبير في التسلية المنزلية. قامت نينتاندو 
بصفقة مع ماغنافوكس, موقعة على الحقوق بتصنيع وبيع لعبة بونغ في اليابان. و 
قامت عندهاء بتشكيل تحالف مع شركة ميتسوبيشي لإنتاج المناضد وفي العام 
1 قدت لعبة كولور ني: فى غايم 5 6 إلى اليابانبائعة أكضر من فليون وخدة. إذا:وبعد 
حوالي 30 سنة: وعلى رأس نينتاندو, وجد هيروشي اخيرا نوع المتجات التي 
ستحعل من انيد تدر كته مالو فا فى جفية أنجاء العالم, 


التجارب والأخطاء 


بدأت الشركة تقوم بالتجارب من خلال أجهزة الألعاب الصغيرة وأنتجت جديداً 
00 مسمى غايم © واتش, الذي مهد للعبة الغايم بوي. استطاع هيروشي أن 
يرى مدى قدرة هذا الشكل الجديد من التسلية. وكان متحمساً لأن تصبح نينتاندو 
لاعباً أساسياً في صناعة ألعاب الفيديو. وبالرغم من ذلك وفي تلك المرحلة, خلال 
أوائل الثمانينات. راحت الشركة التي كانت تصنع منذ عشر سنوات الأيدي 
الممسكة وألعاب المسدسات, تحاول اللحاق اكات كأتاري وكومودور التي 
كانت قد سبقتها بأشواط. كان هيروشي قد استلهم بالآلات الجديدة كاتاري 2600, 
فهي عبارة عن صندوق صغير يوصل على أجهزة تلفاز الزبائن ويحتوي على فتحة 


تنتتقبل «خراظس توا عد «علبها العاتة: مها تيد "عدت الالعابت التي يمكو: للالة 
تشغيلها بشكل كبير. 

اناس ع نات الى كن علي قط على الت ا يا 
فحدد مهمة لمهندسيه: بصناعة لوحة مراقبة في أقل من ثلث ثمن الآلات الأخرى 
الموجودة في السوق مما قد يقدم مستوى أعلى من التسلية والرسوم. فقال لهم: 
"اصنعوا شيئاً لن تستطيع الشركات الأخرى صناعته على الأقل لمدة سنة واحدة. 
أحرصوا على أن يكون أفضل بكثير بحيث لن يتساءل الزبائن عن أي نظام يريدون 

فعلاً". (غيم أوفر بقلم ديفيد شيف, راندوم هاوس 1993). 


فحدد مهمة لمهندسيه: بصناعة منضده في أقل من ثلث ثمن الآلات الأخرى 
الموجودة في السوق مما قد يقدم فتسكوف اعلى:من التسلية والرسوم. 


القى تموتوضنوة فلن على “تكنايم فنا قنسيه ورقوهوا تلقام تكننا ف 
قَضوا: ساعات. يفخضوتن: الحسانات: .من آخل م إلى الاداء الذي طلبه 
هيروشي. وفي اخر المطاف, توصلوا إلى اتفاق بأنهم بحاجة إلى رقاقتين, وحدة 
معالجة مركزية (المعالج) ووحدة معالجة الصورة (بي بي يو). وأجمعوا أيضاً على أن 
إنتاج الرقاقات يحب أن تكون مستوردة من مصاد ر خارجية. لطالما قاد هيروشي 
مساومات صعبة مع مورديه: طالباً المزيد 6 مقابل القليل: إلى ورجة, فى 
الواقع, أن العديد من صانعي الرقاقات رفضوا إيرام صفقة مع نينتاندو. بحيث كانت 
نينتاندو بصفتها شار كثير المطالب بشكل عام وأصرت على المرونة, الأمر الذي لمر 
تستطع بعض الشركات مواجهته. وفيما يتعلق بالرقاقات, أرادت نينتاندو سعراً 
رخيضا جدا: ا الوحيدة التي قد تجعل من لمن منطفاً قو أن تقوم بيده 
كبير من الطلبيات. بالرغم من ذلك, لم يكن سوق ألعاب الفيديو في تلك الفترة 
كبيراً, وجاء طلب نينتاندو لمليوني رقاقة أكثر بكثير من كل حاجة السوق الياباني 
الفوجود باجمعة. 


تقربت نينتاندو من ريكوء الذي كان يمر بعملية تصحيح بطيئة في تلك الفترة 
تكانتا مكانة ‏ التالي القنام بصييعات إضافة: ولكهها رقضت حي القيعر المغيزوص : 
فافدوة كتروسي صففة اعتهد الكثيرون: انها عبر معفولة زمثيرة للضحك )د فكفل 
ظليات .ربكو لثلائة. مل بين رزقا قفد على» مدي التعتتيت العفبلتين زرا استطاع هذا 
الأخير إنتاجها بالشتغر الذي ظلبه. كانت مغامرة ضخمة يخي كانت الضناعة لاتزال 
قي ندانها ولم يكن اللحجة الكلي للتهيوق مغروفا. وبالنا كقد: كانت هده الكفية كتير 
جذا للسوق الياباتي وحده هما ,تظلت من الشركة بأن تتظلق إلى التوسع عالما. 
ناات الشركف محا في الولارات المتجدة الامر كيه حيرت ل طدى الات 
الألعاب الجديدة هناك. 


كفل هيروشي الطلبيات لثلاثة ملايين رقاقة على مدى السنتين المقبلتين, 
كانت مغامرة ضخمة بحيث كانت الصناعة لا تزال في بدايتها. 


الألعاب ا 0 إل 8 الإضافات كلوحة ا لم 1 0 0 0 
نينتاندو للتسلية (نيس). أو الفاميكوم (كمبيوتر العائلة) كما كان معروفاً في اليابان. 
وهذا لأن هروشفئ. اراد أن يحافها :على التكاليف متخفصة :معلق بشاطة: المت 
بقدر الإمكان. وبالرغم من. ذلك:-يمجرد بذتها يتقديم'التها الجديدة إلى زبائن “تجارة 
المفرق (التجزرية)' غبروا فن تحفظات جدية: كانوا قلقين من شعرها المنخفض: 
ومن الفرق الصغيرئين شعر الشراء وستعر البيع لكل واحدة ويد أن امول 0 
ذا فائدة بتخزين المنتج. ولكن هيروشي أصر على أن الآلات الأساسية يجب أن تباع 
بشعر رخيض: وأن جني الفال الحقيقي:شيكون فن خلال:نية الألغاب:: وأخيزاً تمكن 
من إقناعهم بتخزين المنتج. فقال لهم: "إن النظام هو مجرد وسيلة لبيع الألعاب, 
وبهذه الطريفة ستحفق الاوباع 

حقق جهاز النيس نجاحاً ضخماً في أمريكا الشمالية كما في اليابان: وبدأ المنتج 
يختفي عن الرفوف, نتيجة بيع ما يزيد عن نصف مليون وحدة خلال ستة أشهر 
فقط. استمتع لاعبو اللعبة بدونكي كونغ. ميترويد. أسطورة زيلداء ايكاروس الصغير. 
كانت الألعاب قد تخطت حواجز حديدة في ألعابر الكمبيوتر وودكت الكثير من 
المنافسة في هذا المجال. أصبح المقلد الآن هو المقلة 


وبالركم رهن ذلك وحدت فظبا فض غلىبظول طريق اتشتاتدق إلى النجاع :عالمنا. 
وبعد ستة أشهر فقط من إطلاق أول جهاز نيسء انبثقت مشكلة أدت إلى توقف 
دارات لوحة المراقبة عن العمل. أمر هيروشي بإلغاء كامل مما شكل خطراً على 
للجا تيس ولكن هيروشي قرر يانه اذا سمح للمشكلة بأن تتضخم فانها سوف 
تخرب سمعة نينتاندو بين 


عالم جديد 

كان نجاح نينتاندو الأكبر. الذي سوف يحمله عبر جميع أنحاء العالم, هو لعبة 
سميت سوبر ماريو بروذرز. وقد شوهد ماريو للمرة الأولى كأحد الشخصيات في 
لعبة دونكي كونغ, ومن الجدير ذكره أن العديد من بائعي ألعاب نينتاندو كانوا 
يعارضون دونكي كونغ؛ عدون انها بدت 3 مثيرة للسخرية, 000 الواتع كان من 
نسي خظ) كلا سكن في الترجمة وهكذا ولد الاسم الذي 3 منسين دؤلكى كوم 
وربما لم تر اللعبة النور لولا امتلاك هيروشي قدراً كبيراً من الإيمان برؤية أحد قادته 
المودعيتة شيغيرو مياموتو كان شيغيرو العبقري وراء العديد من أعظم ألعاب 


التى أطهرت شخصية رسوم متحركة لسباك, يحاول إنقاذ أميرة من قرد عملاق, 
كانت الأكثر مبيعاً. طورت شخصية السباك, مارنة: | كت متهجو هه أخاء ندعى الوكين 
وهكذا ولدت اللعبة الأولى للعديد من ألعاب سوبر ماريو برذرز. 


كانت سوبر ماريو هي القوة المحركة وراء نينتاندو. بين العام 1365 والعام 
الخسد كرا كي سي ا اكب الي ب و ل عر 
اللعبة. كان الأولاد بكل بساطة يعشقون سوبر ماريو ولم يشبعوا منه. والى حد 
كتير حتى. أنه عندما أراذت تبتتائدو إنتاح لوجة مراقية جديدة لتسويقها | 

الى وض للضي متيل دن تسوب هاري من أل الخرض على ان اح ال طقال 
اموا يدا الخها و الا خين كان هايو جز ءا رتبيسا من تحور ونضد المعافن كستوير 
نيس, نينتاندو 64 ونينتاندو دي اس. 


للأطفال فقط 

تحظى ألعاب الكمبيوتر عادةً بسمعة سيئة. وذلك بسبب المحتوى الخاص 
بالبالغين الموجود في بعض الألعاب, والذي يمكن نظرياً أن يلعبها الأطفال. لطالما 
في ألعابها. أما الألعاب العتيكةة ا تلك التي تحتوي على الدماء, لم تكن أيضاً 
مسفوحة أو هن المجتفل. تحفيفها يشيدة. .عنت. الرقابة الضارفة والتزاهة التي 
فافت. بها الشتركة جول الذوق» إنها لم تتمكن من القيام ببعض المشاريع. ترك 
الأمر فجوة في السوق بحيث تمكن آخرون من الدخولٍ !| ليه. ومع نضوجح سو 
الألعاي.واضيخ المشترون: أكبر نساء بدا ذلك للبعض. كامر .خاظن. ٠فان‏ الألعات 
كغراند يفت اوتو تبيع اليوم بكميات ضخمة وتشكل منافسة, كسوني التي كانت 
كدت ارباجا: وبدلاً من ذلك, يمكن لقرار هيروشي أن يكون ضربة ناجحة. إن شعبية 
نينتاندو متعلقة باستعداد البالغين لشراء لوحات المفاتيح والألعاب لأجل مصلحة 
أولادهقم: احتجاج خلفي شيبته "لعية تقتقد للذوق" + وخاصة في بلد»متل: الولايات 
المتحدة الامريكية - مما يجعل من الأهل أقل 007 بترك أولادهم لوحدهم في 
غرفة النوم مع لعبة نيس. فربما كان هيروشي قد قام بخطوة ذكية. 

.أحد العناصر العظيمة لنجاح نينتاندو عالمياً هو أن الشركة كانت دائماً تبتكر 
ألعاباً لطالما عشقها الأطفال. ويعود الفضل في ذلك لهيروشي وذلك لاختياره 
الألعاب التي سوف تنجح. فكان يقرر شخصيا إذا ما كان يجب تطوير لعبة معينة. 
صنف حكمه الخاص باعتباره أعلى بكثير من المتخصصين بالتسويق ومختبري ذوق 
المستهلك. واعتقد أنهم يمكنهم إخباره فقط بما هو مطلوب الآن وليس ما سيكون 
لاجفاً في. المستغيل: كان رجال. لأمعوق: ومقةرون. يتشكل؛ كبر يديرون .القسم 
الخاض بالإنداع:والتطوير. كأمثالشيغيرو هياموتو الذين كانوا قادرين على التخاج 
والازدهار في نينتاندو. فإن خلق محيط يمكن أن يغذي ويسخر إبداعاً ممائثلاً هو 
بالتأكيد أحد أهم انتصارات نينتاندو. 


كانت الشركة دائمآ تبتكر ألعابآ لطالما عشقها الأطفال. مع حفاظها على رقابة 


هذا هو ابني! 

جاء النجاح الكبير الآخر لنينتاندو في أواخر الثمانينات مع إطِلاق "الغايم بوي". 
وببرنامج ممائل للوحات المفاتيح الأخرى لم يكن الجهاز غالياً جداً لشرائه فقد 
حققت الألعاب الريخ العقيقي. بالرغم من ذلك لم يكن؛ الجفهور المستهدف 
مخصورا بالأطقال فقطء: فتضمن: أيضا 'الراشدين: ‏ الركات: على منن. الرحلات 
الطويلة. المستافرين. توضياً ‏ إلى. العمل والأمهات: 'المنتظرات خارج .مدارنتن 
أطفالهن, كانوا جميعهم معجبون نهمون. عقنت أر وغ لعنة لغايم نوف تترسسن: وهطي 
اللعة- العدفنة ,والتي: تير الحتون» والعائمة على بناء الفتاني: والتن استتر فت 
ساعات من حياة العديد من ن الأشخاص. لم تعترض الرسوم القليلة نسبياً للغايم 
في البراد سببدت الغايع وق الكتسر من 0 منافسي نينتاندو, ومرة احرف 
ولدف العذية من المقلدين. دجم ذلك قنات جهو دنتويها وعير ها التكافة مغ الغانة 
بوي؛ والتي ما زالت تباع اليوم. 


أين هم اليوم؟ 

استمرت نينتاندو خلال فترة التسعينات وحتى أوائل القرن الحادي والعشرين 
بصفتها موؤسسة تجارية رائدة ومتجددة لألعاب الكمبيوتر. وفي بعص النواحي, لم 
يكن للشركة من خيار سوى أن تقوم بذلك, بحيث أن ضناعة. الغاب الكمبيوتر بحد 
ذاتها كانت ا جدا. وتحمس الأنداد كسوني لمنافسة نينتاندو وطردها من 
مركز الضدانة م تطوير كلا الغايم بوي والنيس بشكل كبير خلال العشرين سنة 


ل 0 للصناعة, ٠‏ بتوقع روا 0 والكن: 0 لمر 0 
ال اواو لم نانيج "وبق 


ألعايهم, فإن يا دو قاد ار 10 مختلفاً. فإن لوحة المفاتيع الجديدة المح 
غوصا عن. فخرد الضغط عل ارارق كام بكو لحا الخرنة موجودة على 
الساحة لبضع سوات» ولكن اندو تمكيت تخقيض بكاليفها بشكل كبير: من أجل 
أن تمع لسوق 'الجملة. :وايضا: إنتاء. مجموعة العات تسشفيد بالكامل, من نظام 
التحكم الجديد. كانت النتيجة أن لوحة المفاتيح الجديدة الخاصة بنينتاندو أرخص من 


تلك الخاصة بسوني أو ميكروسفت, وقدمت تجربة لعب مختلفة جدا. .لقد نجحت. 
ققد اعت الشركة اليوم» حوالق 25 مليون وبي وفتعت قصلاً جديدا في مجان 
ألغاب الكمبيؤتر. 

تنحى هيروشي عن منصب را 1 ئيس الشركة في العام 2002, وخلفه ساتورو 
ايواتا. بحي د لش الردارة حب السام 205 حين أجبرته صحته المنتكسة على 
النحن جاباً :هيروشي هد اليوم أغنن رجل :في البابان :ولا يزال يملك اشهماً فى 
الشركة حتي هذا اليوم. فقد استخدم ثروته الطائلة للاستثمار في أمور كفريق 
الببسبول الأمريكي, السيتل مارينرز, بالإضافة إلى القضايا الإنسانية كمسة 
عد دولا تحصى, وهو أحد مصممي الألعاب الأكثر وقاراً في المجال. 0 اسراف 
اك ا اا و ا م ا م 1 


)انال 


نوكيا 
اتضال جيد 


المؤسس: فريدريك ايديستام 

سن المؤسس عند البداية: 27 عاماً. 

الخلفية: مهندس تعدين ورجل اعمال 

سنة التأسيس: 1865 

نوع المؤسسة التجارية: صناعة الاتصالات السلكية واللاسلكية 
البلاد التي تتبادل هذه التجارة: 150 بلداً 

العائدات: 3,57 مليار جنيه استرليني (6.25 مليارة) (2007) 


لا بد أن النغمة الصغيرة التي تعزف في كل مرة يرن فيها هاتف نوكياء هي 
إحدى اشهر النغمات في العالم, بحيث تسمع مئات ملايين المرات كل يوم. تعتبر 
نوكيا. الشركة الرائدة في السوق العالمية لتصنيع الهواتف المحمولة. مع حصة 
مذهلة في السوق تبلغ 4090 على الرغم من وجود الكثير من المنافسين المهمين. 

البداية (الانطلاق) 

يكاد يكون من المؤكد أن بدايات نوكيا هي أقل ما يمكن تصوره أت يكون 
لشركة هوائف. محمولة معاضرة: بدأث عملاقة الاتصالات اليوم جدايات متواضعة 
نينا في العام 1865. وهذا عندما حصل المؤسس فريدريك اديستام على تصريح 
لشاء تسلحتة لب الخشب. على تقر تامير كوسكي. قرب بلذة :صناعية صفيرة هي 
تامبر الواقعة في جنوب فنلندا. 

جاء اسم "نوكيا" من النهر الذي يمر في بلدة امبر. واسم النهر نوكيانفيرتا 
وفي كلمة قتلتذية قديمة تعتي "خيوان السمور": تيمفاً بهذا الحيوان الأسود, الصغير 
والمكسو بالفراء والذي وجد مرة في المنطقة والذي عرف عادة باسم "نوكيا". 

وسار عمل المطحنة بشكل جيد, وسريعاً ما تلتها مطحنة ثانية على نهر 
نوكيانفيرتاء وهذه المرة في بلدة اسمها نوكيا. ان نوكيا مؤسسات أفضل لانتاج 


الطاقة الكهرومائية. والتي كانت هامة لمؤسسة لب الخشب التجارية. وآثبت 
موقعها بأنه مفيد من خلال إبقائه على كلفة العمال منخفضة: سمحت الأرض 
الخصية الفحيظة 7 النهز للشركة: برواغة. الغذاء للية الغاهلة:. وستريعار ها اتخدت 
المؤسسة التجارية اسم البلدة:, كما كانت العادة في تلك الفترة (خلافاً عن اليوم, 
فإن الشيركات عادة ما تحمل اسم مؤسفيها أو ضواقعها). 

أحضر اديستام ) وهو مهندس ألغام “في الأصل) عملية جديدة وأرخص لتصنيع 
الورق: إلى فنلندا من ألمانيا والتىاتسين أنها'تاجحة بشكل كيين ونتيجة قيامة يذلك, 
قام بتعزيز مكانته بصفته ما يسمى ببطريرك الصناعة الفنلندية للورق, والتي ما 
زالث احد المنتجين الرئيسيين' للورق في العالض, فقد تم الأشاذة عاسزاعه خلال 
المعرض الغالمى فى بارس فى العام :1871 ونال الميذالية البرويزية. 


بعد ذلك بفترة وجيزة2:» في العام 1871, قام اديستام بتشريع اسم شركته: 
فسماها نوكيا اي بي ونقل مركز عملياتها إلى بلدة نوكيا. 


بتوسعهاء ساعدت الشركة البلدة على النمو, الطرقات, الجسور ولاحقا 0 
0 من الصعت رؤية .من أن حضلت نوكا عل غارفا 'تحقين التراضل بين 
الناس "). ويحلول العام 1885 أضنح لتوكيا محظتها الخاضة لشكة الحديد. 

تقاعد أديستام من الشركة في العام 1896, بعد أكثر من ثلاثين عاماً من إدارته 
المؤسسة الناهضة. وبعد عامين فقط, في خطوة أولى من خطوات متعددة بان 

تنصبح الشركة عبارة عن تكتل متعدد المنتجات, أضافت نوكيا توليد الكهرباء إلى 
مزيج أعمالها التجابية من أجل الحورض على تاميتها لحاعتها الخاصة من الكهرياء 
في موقعها النا 

ومن جهة 0 . في العام 1898, قامت شركة الأعمال المطاطية الفنلندية 
التي تأسست على يد أرفيد ويكستروم, بالانتقال إلى بلدة نوكيا بعد أن جذبها 
التطون السرية والعوابة التي وفرتها البلدة. مما سيشكل لاحقاً أسنسن أعمال نوكيا 
التجارية في المطاط 


ففي العام 1912 ومع سير الأعمال التجارية بسرعة, قام إدوارد بولون نا سين 
الأعمال التجارية الفنلندية لصناعة الأسلاك (الكابلات) في بلدة نوكيا. في ما 


شعار "نوكيا" حوالي العام 1966 


0 تفظ] مألوفاً. بسطت هذه الأخيرة أيضاً البنى التحتية لأعمال نوكيا 
الشركة نتيجة قوتها العامة الخدر ابره ونظرتها نحو التقدم: أفشات را نوكيا 
والأعمال التجارية الفتلنذية لإنتاج المطاظ مدارس مهنية للفتيان والفتياث. 

توفي فريدريك أديستام, في 8 أبريل عام 1916, ولكن ذكراه بقيت. فإن نوكيا 
مانور. موطنه الأصلي ومكان اجتماع الإدارة العليا لنوكيا بين الحين والآخر. تخضع 
اليوم للحفر. فإن علماء الآثار يعتبرون الموقع, الذي شهد نشاطاً على مدى العصور 
الحجرية, المعدنية والوسطى, ٠‏ ذو قيمة تاريخية واكوية هامة. 

و في العام 2, قام المستثمرون في المؤسسة التجارية الفنلندية لاماج 
المطاط. وعلى رأسهما قائد حملة الأسهم "اوي غوتفرايد سترومبرغ اي بي" 
بشراء أسهم المؤسسة التجارية الفنلندية لإنتاج الكابلات, أي أنه بالرغم من أن 
الشركات كانت لا تزال تعمل بشكل, منفصل, فإن الشركات الثلاث الموجودة في 


كا ا ا ل ا 


وفي 0 ٠‏ تبين أن الحرب العالمية الثانية كانت مفيدة بشكل كبير للشركة. 
التلدية: إلى تأمين الكائلات للانحاة السوفيتي فى ذلك لوه كان علق راس 
شركة الكابلات الفنلندية. شخصية مفعمة :بالحيوية يدعى فيرنير ويكمان. كان 
فيرنير رابحاً للميدالية الذهبية الأولمبية في أثينا في العام 1906, و في الواقع كان 
أول فتلتدى. حائز على الميدالية الأولمبية. الذهبية. وعد بزاعتة الرياضية:» انثقل 

نير ليصبح مهندس تعدين» . وعمل على نطاق واسع في روسيا بين العام 1906 
ل 1 حيث تعلم اللغة بطلاقة واكتسب معرفة كبيرة حول ثقافة الشعب 


الروسي صلم ستضية المدين التقنى الشركة العابلاك: الفتلتدية لعذة 0ك تتضواث 
شل أن تتام تستصف: الجدرر الف ف العافن فيعف هاي 'الحرنكة | تع لانن 
معرفته الواسعة لروسيا لإنشاء مؤسسة تجارية كبيرة للصادرات للبلد. كانت بمثابة 
أول عرواته في التوسع غالما: 
اختبوتك شركة اعمال الكابلات: الأزدهانفي الإلكترواك دمن خلال ناته 
لأول :قسم متعلق بالالكترونيات في العام 1960, آبيغ. وتشغيل الكمييوترات. وبعد 
سنتين فقط. طورت أول "أداة منزلية كهربائية لها: وهو محلل لذبذبات محطات 
الطافة: النووية كانت هده الغترة أساسبية لنطور نوكيا فيما بعد إلى القوة المخفولة 
في المنارل: ففي الغام 1963 بدات تقوم بالتجاري علي الهواتف اللاساكية الحيش 
وحدفات الظواى وم واضلة تهاوير خهر انها المتنامية قي لانضالا نت 


كاتف هذه" الفثرة أسايية لفطو فوكيا “فها بعد إلى القؤة: المجمولة في 
الفقارل: قفي العام 2963 'يدات تقوم' بالتجارت علن: الهوائف: اللاسلكية للخيش 


وخدمات الظوارف: 


مع هذا الزخم في البناء. كانت نقطة التحول بالنسبة لنوكيا إلى شركة؛ قد 
الف رمي لملا ا الم الاسام جا نات سس ال هات 
التجارية في تلك الفترة)», والشركة الفنلندية لإنتاج المطاط والشركة الفنلندية 
لإتاع الكالاك, لتؤنس تتتركة نوكيا عملا هذه الشركة في خمسية محالات أسا 
: المطاط؛ الكابلات, الحواة الإلكترونيات وتوليد الطاقة. كان الصناعي 
بجورن وشمتيرلند أول رئيس للشركة, استلم من بعد ويرنير ويكمان. مسلحاً 
بشهادة في الهندسة الكهربائية من جامعة هيلسينكي للتكنولوجياء ويعود الفضل 
وقنتم الهاتف المحمول. 


لتظورالتكتولؤجن: هوبيزا تؤكفان؟ توكيا :8810 توكنا :6110 ومويي ا شع مان 


فليرن الهاتف! 

بين العام 15068 والعام 1 ,, كان موقع شركة نوكيا المؤسسة حديئاً ددا 
لاحتلالها دور الرائد في التطور المبكر للاتصالات عبر الهانئ المحمول. فمع تحرر 
أسواق الاتصالات السلكية واللاسلكية الأوروبية وبعد أن أصبحت شبكات الهاتف 
المحمول عالمية, انطلقت نوكيا مع منتجات مبدعة. التي تضمنت "النورديك موبايل 
تيليفون' , : أول شلكة.قاتى: معمول عالقية: التي أنشئت في العام 1981. عنى تقديم 
"ان ام تت " (نورديك موبيل تيليفون) أن صناعة الهاتف المحمول بدأت بالتوسع 
سريعا. ففي البداية, كان الامتداد على العديد من بلاد الشتمال: فكانت "أن آم تن" 
أول شبكة هاتف محمول دولية في الغالم والأولئ التي. ستفحت بالتجوال الدولي: 
وقبض على كل من بداخل وخارج أوروبا. 

وسشرعان: ما قدمت تؤكيا آول هوائف سيازات: في الشيكة: أنتخ هاتف الشيارة 
موبيرا 450 في العام 1982, وتلاه موبيرا تاكمان المحمول في العام 1986. وفي تلك 
الفترة. كانت الشركة تؤفن- أيضا المحطات القاعدية ومفاتيح الكهرباء لمشغلي 
شبكات "أن آم تي". طورت "نوكيا دي اكس 200", أول مفتاح الهاتف الرقمي و" 
موبيرا سيتيمان" وهو اول هاتف "أن امتى" محمول. وفي العام 1991, :استعملت 
معدات نوكيا للقيام باول اتصال "جي اس ام" في العالم. "جي اس ام", النظام 
العالمي لاتصالات الهواتف المحمولة, تم تبنيه في العام 1987 بصفته المقياس 


الأوزونية لتكتؤلوكنا :الهائف الفحمول: الرقفي.: :يفكن “لتكوروها الخيل الثاني 
للمحمول: أن تنقل البيانات:(المعظيات) والصوت .أيضا. ونخلول نهاية التسغينات: 
زودث نوكيا اكتر من 90 مسقلا جول الغالم بأنظمة جحي اسن ام 


وبتوسع نوكيا عبر آسياء حرصت على عدم ظهور الرقم 4 على أي نموذج رقم 
هاتف لنوكيا. بحيث كان تعتير في العديد من المناطق مشؤوها: 


اتصال جيد 

من حيث التنمية الاستراتيجية, كان العام 1992 عبارة عن سنة محورية لنوكيا. 
ولم تقم :نوكيا فقظ بتغنين جورما أوليلا رئيساً والمدير التنفيذي العاة: ولكن قرت 
أيضاً أن تركز تطوير مؤسستها التجارية المستقبلية على الجهة المتعلقة بالاتصالات 
السلكية واللاسلكية. وبالتالي. باعت أشهمها تدريجياً في المطاطء الكابلات 
واستهلاك الإلكترونيات. 

قبل انضمامه إلى نوكيا في العام 1985 - ولد اوليلا في العام 1950 - وأمضى 
ثماني سنوات في الخدمات المصرفية للشركات في مصرف سيتي بنك. وقد حصل 
أيضاً على شهادات ماجيستر في الاقتصادء الهندسة والسياسة. تمت ترقيته إلى 
مسؤول الموارد المالية ورئيس قسم الهاتف المحمول في العام 1995. 

جلب عهد أوليلا بعض الهدوء إلى نوكياء تلته فترة خلافات داخلية ومشاكل 
مادية. وللأسف, قام المدير التنفيذي العام السابق للشركة, كاري كايراموء بالانتحار 
في العام 1988, بعد نوبة اكتئاب, شديد مطولة. ويقال أن تكبد الخسارات الكبيرة 
ل 000 باتخاذه قرار قتل نفسه. فمع روّبَة أؤليلا 
الطويلة الأمد للشركة, | يت بعص العناحفر لكر ا رنكية للمؤسسة التجارية. فقد 
تم بيغ أقنتنام المطاط, الكابلات والإلكترونيات بشكل تدريجي, مما سمح لنوكيا 
بالاستثمار بضخامة في الهواتف المحمولة وصناعة أنظمة الاتصالات السلكية 
واللاسلكية. أثبتث أن السنوات القليلة القادمة مهدت لابتكارات خرجت من نوكيا: 


2 أطلقت نوكيا أول سماعة هاتف جي اس ام, نوكيا 1011. 


4 أطلقت نوكيا أول هاتف يمثل نوكيا تيونر. وتم إجراء أول اتصال في العالم عبر الأقمار الاصطناعية, 
من خلال (طبعاً) سماعة نوكيا جي اس ام. 
8 : بعد ست سنوات فقط من تعيين أوليلا والقرار الاستراتيجي اللاحق, كانت نوكيا الرائدة عالمياً 
للهواتف المحمولة, فقد باعت أكثر من أي شركة أخرىء ونالت اشادة من صحافة الأعمال التجارية 
العالمية. 


وبحلول العام 1998 كانت نوكيا الرائدة عالمياً للهواتف المحمولة, فقد باعت 
أكثر من أي شركة أخرى. 


و في العام 2000, جاء الاعتراف الواسع بانهيار قطاع الاتصالات السلكية 


عر ع ا لم ع ال ع ا اي 
رؤيته لنوكيا إلى الأمام. وم ذكر عزمه (تصميمه) في الصحافة, وصفت مجلة تايمز 
أوليلا في العام 2003, بأنه "مدير تنفيذي عام ساحر ومولع بالكتب" والذي "حول 
الشركة البالغة 200 حة مق العمره من مكتل بمججول الهدية "إلى تكتولوهنا قريده 
من نوعها". 


أولي بيكا كالاسقيو إدارق هن 2006: حَوْرْما أوليلا (زئنن ؤادازق ها بيق 1992 >-0006). 


عوة لحمل السلاح 

في" العام 2008 تلم اولي :بنك كالاسفيو: الفدين لجال السابق لنوكناء 
منصب المدير العام التنفيذي, من جورما أوليلا, الذي خدمن في نوكيا لمدة 13 سنة. 
أصبح أوليلا رئدقنا بدوام جزئي في مجلس ادارة نوكياء وله أيضاً مناصب الرئاسة 
غير التنفيذية لشركة رويال داتش شيل وشركة فورد موتور. 

ملك أولك كا كالاسفيى فى 143 16535 فى لافنا قنلهذ ار كان كالاسفو وجلا 
بكله معتى الكلمة ‏ لتوكيا: مخصرم لمدة 25 بسنة :فى توكيا: انضم: إلتها'في العام 
0 كعتكام للشركة. منتلعا بشهاةة ماجكيستر في الخنوى من حامية هبلستكن. 
وشات ولكن شرعة تابه التقدم فى هناضب الشركة. 


لم تكن رحلة عادية خلال عهد أوليلا. فتغلب على فتر فترة صعبة وشديدة 
المنافسة لسوق الاتصالات. وكان من الحين إلى الآخر هدفاً للانتقادات. انتقد 
والعناء, في: تلك الغترة- عندما: كان العناقينون -بقدمون-خضائض: الكاميزات 
والموسيقى. 

وبالرغم من ذلك, من المغري الإشارة إلى الضغوط الشديدة التي قد تتعرض 
لها لإيجاد زوج من الأيدي مناسب أكثر وأوسع خبرة من أ وليلا ليستلم عنه. ومع ذلك 
علم كالاسفيو بأنه كان عليه إنجاز الكثير ولم يكن راضياً تجاه هذا الأمر. قال 
كالاشفيو عرة لمجلة فاتاتشال تايمز "إن السفد أؤللا هو شخص. من :الضعي أن 
ماوف» ولكنس: لا انطر إلى ها تشيق: إنما انظلع إلئ الميجات الحا القادمة". 


مركز نوكيا الرئيسي في (إيسبو - فنلندا) 


قاد كالاسفيو في العام 2006, نوكيا عبر دمج شبكات أعمالها التجارية, والمهنة 
الجرعلفة بعمليات ال انتعتما 0 حديدة, 3 م وفي 


أين هم اليوم؟ 
مع وسائل الاعلاف المفزايوة باتستفران :ذامجة اتضالات: الماك المجمول" م 


الحوسبة, التصوير الرقميٍ والإنترنت, تضع نوكيا نفسها بشدة في مقدمة هذه 
الصناعة المتداخلة, معلنةً يأنها ستستمر بهذا المسار التاريخي للاتصالات وأحدث 


الابتكارات. وهذا لا يعني بأن الطريق لن تكون وعكرة. وفي حديث حول موضوع 
التداخل في أكتوبر 2006, أخين كالاسفيو مجلة اكونوميست: "يجب أن نكون حذرين 
إلى حد بعيد بحيث لا نتخذ نوع اتجاه سكين الجيش السويسري بحيث نفقد التركيز 
على ما يريده المستهلكون' 

واذا كانت الأرقام أمراً يمك اسان عليه. فإن المستهلك سعيد. في العام 


7:, أآعلن أن نوكيا هي الماركة الخامسة الأكثر قيمة في العالم. وصادف ذلك مع 
إطلاق شبكات نوكيا سيمنز واطلاق اوفي, ماركتها الجديدة لخدمات الانترنت. فإن 
هذا التطور المستمر والتجدد يعزز من سمعة نوكيا التي تستحقها فعلاً بصفتها رائدة 
حقيقية في الاتصالات السلكية واللاسلكية. فمن بداياتها المتواضعة هي اليوم القائد 
المغلن عنه في عالم التحركية: واضخم صابع للكافيزات في العالم. ورائدق في 
الفوسيفئ الرقمية: 


العهد الحديث: نوكيا 7196 


العام 2007 ري 0 الحرية ف ا ا 0 في 5 م 
ويتصورون أيضا يانه سيكون هناك أربعة مليارات شخص متصلون عبر الهواتف 
المحمولة عند نهاية العام 2009. والكثير من هذا النفه الهائل امن قفن الصير» الود 
وغيرها من البلاد السريعة التطور. حيث أصبحت الهواتف المحمولة (النقالة, 
الجوالة) ساس نظام الهائق:- متحظيا: خطوظ. الهائف االتابثة ' بأجمعها لأكترية 

السكان. فكل هاتف محمول ثالث مباع هو نوكياء وفي الربع الثاني من العام 2008, 
استمتعت بحصة 4096 من بورصة سوق الجهاز العالمي. وحتى الآن هي أكبر شركة 
فنلندية, مع مقراتها الرئيسية في أسبوء. وتملك ثلث رأسمال سوق بورصة 

نكي. وكانت تملك 112000 موظف عند نهاية العام 2007. 


وكا التفم في النوة الفات التسلن :مع فى طالم التخركيف واضع مان 
للكاميرات في العالم ورائدة في الموسيقى الرقمية. 


ويبدو من المثير للسخرية أن الشركة التي بدأت نا كمؤسسة تجارية 
للحراجة, وحتماً ماركة بطيئة التقدم, وجزئياً كمصنع كابلات. هي اليوم تستعد 
للمزيد من النمو الضخم في احد الأقسام الأسرع تقدماً في العالم القائمة على 
الاتصالات اللاسلكية. وربما الدليل الأساسي هو أن هذه الأعمال التجارية الشجاعة 
والنسيطة: نافكاتها تحويل التهذيدات إلى فرض؟ تنديء واخد مه انه بيدف اكيدا: ان 
نغمة نوكيا سوف تسمع مرات عديدة عبر السنوات القادمة. 


5017 


ماركة كهربائية 


المؤسس: مزارو لبوكا واكيو موريتا 

سن المؤسسين عند البداية: 38 و 25 عاماً 
الخلفية: الهندسة والاعمال التجارية العائلية. 
سنة التأسيس: 1946 

نوع المؤسسة التجارية: السلع الالكترونية. 
البلاد التي تتبادل هذه التجارة: 150 بلداً 
العائدات: 47 مليار يورو (88 مليار8) 


لم تكن الشركة اليابانية "طوكيوتسوشين كويو" مألوفة لدى العديد من الناس 
ولكنهم لا بد سمعوا بالتأكيد بالشركة التي أضحتهاء "سوني". كان أول ابتكار 
وأكيو موريتا. ل تسر م وفي هذه الأيام: ل 
بمنتجات تتمتع بجاذبية وسحر كبيرين ‏ جدا. أحدث العديدون ثورات في التكنولوجيا 
التي تستخدم :من قبل المستولكين» أما اليوم قان اختراعات وني تررقه. ملايين 
الأشخاض. حول العالم. من خلال .منشجانها المميزة كالواكمان: بلاستيشون, 
كمبيوترات فايوء والميني ديسك, إنها إحدى أشهر الماركات بين السلع الإلكترونية. 
كما أصبح اسه.ا في عالم الموشيفى: الصورة المتحركة والأعمال: التلفريونية, 


التقاء الافكار 


منة ضغره: كان .منزارو مواقاً للمغرفة. هولع بالقيام بالتخارتب :من خلال أنواغ 
مختلفة من التكنولوجياء وهاو متعطش للراديو لم يمر شغفه للابتكار دون ان يلاحظ 
في الجامنة حت اسحن ادب "المخترع العبقري". بعد تخرجه في كلية العلوم 
والهتدسة: في: جامغة وازيذاء طوكيو. عام 1933 وهي. إحدق. أفضل. المؤستسات 
التعليمية في البلدد عمل في عدة شركات: خلال آل 12 يمنة اللاحقة: ,متخصصا 
فتسحيل الخموت والاتضالاك الشلكية واللاسلكية: 


ونحلول العام 1945, كانت اليابان تتبئق حديئآ من شبخ الحرب: العالمية الثائية: 
وكانث الأوضاع الاقتصادنة ضعبة. لم .تكن تلك الظروف المئاسبة: للتفكين بإنشاء 
مؤنكسة تجاريةم ولكن بالشفنة لقزارف كانت الفكرة بان يكوة: قادر] على القام 
بالاختبارات من خلال التكنولوجياء إغراءاً كافياً. من خلال بعض مدخراته الخاصة, 
قام بفتح محل لتصليح أجهزة الراديو. طوكيو تسوشين كويو (ترجمته. شركة طوكيو 
لهنذسة الاتضالات). معد مرور سسة واخدة. إنضم اليه اكيو. الذي كان قد راق مقالاً 
في الجريدة حول نمو شعبية الراديوهات, والذي قام بذكر مزارو. كان كلا الرجلين 
قد التقيا سابقاً خلال فترة الحرب وعقدا علاقة صداقة عندما كان اكيو يخدم في 
ضفوف البكرية الملكية الباباضية: ومراره مل كميتدسن مدي لأجهرة الراقيو 

أكان: أكيو :تخاخة :إلى 'الفليل :من التعقير: للانضمام إلى الموسشتة التجارية: 
وأضبخ-هو ومزارو شريكين بزأس مال بلغ حوالي :5500 (أي ما يعادل 2,685 جنيه أو 
5 اليوم) على المؤسسة التجارية وبدأ بجمع الموظفين. ولد اكبو في كنف عائلة 
باررة تقوم تخمين الساكي.في نغوياء وهي رات أكين مدينة في اليابان:.وكان من 
المتوقع أن يستلم هذا الأخير الأعمال اناب الال 0 سنة بمن: العصن وبروع 

مقاولة (تجارية) حقيقية, إلا أنه, أدار طهره لأسلوب حياة مؤمّن مفضلاً مغامرة أكثر 

رة. 

كل متهم كفل الاكن: يحيت" اخنض: هرازو بالاتضالات السلكية واللاسلكية 
وَعَلوع الإلكترؤئيات, آخذا بعص الأدوات: الإلكترونية الضغيزة إلى ظابق المكتب: من 
أجل أن يتعلم كيف تشتغل, بينما ركز اكيو على الجهة التسويقية والتجارية من 
أزفع.نوعية. كان أول. اختراع: للشركة, آله كهرباتية لطهو الآرره أطلفت: في أوأخر 
الاربعينات, ولكنها فشلت تجارياً .بحيث كان الأرز, إما عبن مظن يدا إما مطهواً 
أكثر من اللازم. ريما كان هذا الأمر نعمة متنكرة, بحيث كان مصير الأعمال في 
غاة لها سحلت السونس > التجارية را لك لالد حلت المسهات الى ليت أكلن 
من 57000. 


سعيا إلي اختراع منتجات حيث تتطابق أفضل تكنولوجيا مع أرفع نوعية ولكن 
كان مصير الأعمال في الاتصالات عوضاً عن الطبخ, حيث تركا أثراً. 


مع انتعاش الاقتصاد الياباني وزيادة الطلب على السلع التجارية, قرر مزارو 
واكنو ترك تنتوق التجهيزات المترلية مفضلين الشيء الذي أحباه وعرقا اكثر ‏ أى 
السلع الإلكترونية. فقد حصّر مزارو نشرة تمهيدية للشركة وأوصل من خلالها أيضاً 
وقيقة. فقال: "بحم أن :نتقادى المشاكل التي تصيب الشركات الضخمة, بينما يجب 
ان نبتؤع ونقدام ‏ تكنؤلو يا لا يمكن للشركات الصحهمة أن تجاريها". 


و في العام 1950, بعد إدخال رأس مال قدمه والد اكيو, أنتج الشريكان أول 
جهاز الكرفي- وهو اول مسبخلةءفي اليايان: والثي اظلفوا عليها انم حي - نايت 
فما كانت تملكه بمعنى التكنولوجيا افتقدته في التصميم - أي كانت كبيرة ويصعب 
تحريكهاء وكانة نيجه لشكلها المتسشن» أحففت ارضا تجار :تعكسسن جهار طهو الأزن 
كان مرارو واكيق فصرين على جعلهدا الجوار بيه 


وبقيت المبيعات راكدة حتى, اكتشف مزارو بالصدفة كتيب للجيش الأمريكي 
5 العنوان التالي "تسعمائة وتسعة وتسعون استخدام للمسجلة". فقاما 
00 إلى اليابانية ووزعاه بقدر ما استطاعا. فقد أدى الكتيب عملاً رائعاً كأداة 
. يق للمؤسسة التجار, بة: و رتفعت مبيعات المسجلة بشكل كبير جدا, إلى درجة 
أن الشركة اسطرت إلى الاتاز إلى فكاني أكين 


ولم يمر وقت طويل قبل أن يقوم مزارو بالاختبارات على نماذج أخرى, ناقلاً 
اهتمامه إلى الترانزيستورات. وكانك هذه الأدوات قد طورت أصلاً من قبل منظمة 
الأبحاث الامرريكية "مختبرات بيل" ٠‏ بينما قامت شركة "ويسترن إلكتريك" بشراء 
التكنولوجيا. قامت .شركات أفزيكية أخرى بصنع راديوهات مزؤدة بالترانزيستور 
ولكن كانت هذه الأخيرة تستعمل بشكل رئيسي في عمليات الجيش. وفي أوائل 
الخمستات: سافن مرارو إلى. الؤلانات: 'المتحدة الأمريكية. ووحد فرضة 
للدرادر يه ورت في السوق التجاري. فافيع- منظمة بيل بأن ترخص التكتولوجيا 
وبعد أشهر قليلة لأحقة: في العام 54 بدأ 0 واكك بإنتاج الزانيوقات العرودة 
بالترانرييسور, تكفنات كبيرة. 

عاد اكيو أيضاً من رحلته الأولى إلى الولايات المتحدة الأمريكية, مع أكثر بكثير 
مما قد راهن عليه - لتغير اسم الشركة. فادرك أن المؤسسة التجارية بحاجة إلى 
اسم يمكن تميزه ولفظه بسهولة خارج اليابان. فإن اختصا راسم الشركة باستعمال 
ثلائة حروفٍ فقط تي تي كي, كان أمرا شائعاً بحيث قامت شركة يابانية أخرى 
باستعماله أصلاً. أت الإلهام من المؤسسة التجارية نفسها - يشتق اسم سوني من 
المفرد اللاتيني "سونوس". وهو أصل مزيج كلمتي صوتي وصوت. 


الطريق إلى النمو 

في العام 1955, أنتجت الشركة أول راديو مزوّد بترانزيستور بحجم جيب 
المخطف, و سحلتة تايف الفؤذيل؟ ني إن 55. مع" استعمال امم وني صميه 
العلامة التجارية على المنتج للمرة الأولى. كان اليابانيون لا يزالون يعاتون. مغ 
التضحّم بعد الحرب وبالتالي لم يستطيعوا شراء الإلكترونيات الباهظة, فقرر 
الشريكان استهداف السوق الأمريكي واقتصاده الأقوى. ولد التوسع عالمياً. إلى حد 
ماء بدافع الحاجة. يقول اكيو لاحقاً في مقابلة أجراها مع مجلة تايمز: "علمت بأننا كنا 
بحاجة إلى سلاح لتحقيق النجاح في السوق الأمريكي. وكان يجب أن يكون شيئاً 


مختلفاً. شيئآ لم يصنعه آي شخص آخر” لم تنجح المحاولات الأولى للدخول إلى 
ا ل 0 بد عر ااا ير 


يشتق اسم سوني من المفرد اللاتيني "سونوس", وهو اصل مزيج كلمتي 
صوتي وصوت. 


رافضين الاستسلام, ثابر مزارو واكيو, منتجين أنواعاً مختلفة من موديلات الترا 
نزيستور. وأخيراً تلقت سوني طلبية ل 100000 قطعة, من شركة بولوف! الأمريكية 
لصنع الساعات, ولكن بشرط أن تحمل الراديوهات اسم الأخيرة عوضاً عن اسم 
سوني. رفض اكيو - ففي نهاية المطاف, كان مبدأ الشركة أن تبتكر وأراد أكبو أن 


ويت كر اكيو لاحقاً بأنه كان أفضل قرار قد اتخذه. واقن العام 21956 7 وباعا 
حوالي 40000 راديو نقال مزؤد بالترانزيستورء, وبدأت الطلبيات تؤوداة نظي ثم بدا 
ا المزودة السام سور ان الهاتا أيضاء بالإضافة إلى الولايات 
المتحدة الأمريكية. 


ا ا 6 0 ل 1 
بساطة. فمضانا .مع جوت أكتر لبائع .الشركة المتجول» لكي بعطي: الانظباع: بأن 
الراديوهات ذات حجم أصغر. 

وفي العام 1957, أنتجت الشركة أصغر راديو مزوّد بترانزيستور في الإنتاج 
التخاري في تلك الفترة: فباسة 11232 714+ ملم, فقد تحذل إلى :جاح قوري حول 
العالم. شوق الفرافقين الاجريكن.:من.جهة: :كان النجاغ:نتيجة - موشبقى الروك اند 
زول بحفت تهاقت المراهفون من كل أنجاء الولانات المتحدة الأمويكية إلى تدا 
الراديو النقال. تتحدث الوقائع عن نفسها - ففي العام 1955 تم بيع حوالي 100000 
راديو نقال. وتحلول الغام 1958: تضخم هذا الرقم إلى خفشة ملايين. وفي غلك 


على القائمة 

وبعد مرور سنة واحدة, أعلنت سوني بأنها طورت تلفازاً مزوداً بترانزيستور, 
والذي تم إطلاقه بعد 12 شهراً. وبعد خلاف مع ديلمونيكو انترناشونال, وهي شركة 
كنف للرعتماة بمبيعات سوني في الخارج, قرر مزارو واكيو أن يفتتعا المكائب 


الأولى للشركة في الخارج, فأسسا واحدا في نيويورك وآخر في سويسرا. وفي 
العام 1961 طرجت التتركة'اشهقها الماليةفى البورصة الأمريكية: وكانث الشركة 


البانامة الأولفئ الغئى تقوم ذلك“ ؤقن: العام 1963 اكه اكب التوييع عالعنا حخظوة 
إلى الأمام, عندما انتقل إلى الولايات المتحدة الأمريكية وبقي هناك لفترة دامت 
اكثر من سنة, مخللاً بأنة إذا أراد أن شيع بفعالية: إلى الأمريكبين» عليه أن تغرف 
رو و كا تبين بأن تلك الخطوة كانت ماكرة بحيث استطاع اكيو 
بناء علاقات دائمة مع مدراء بعض أضخم الشركات الأمريكية. وقد لعب ذلك دوراً 
رئيسياً في مشاريع سوني المشتركة اللاحقة. وكانت أيضاً بعتانة: الحظوة الأولى 
أكثر من 100 تشتركة متقرعة كنها ونانعه لها 


افدوك: السيركة دا ليما اق :تحال “كنول وهنا الف اليسيفون: اكت تندونن 
معروفة بأنها الشركة الرائدة في التكنولوجيا العصرية والابتكار, فبعد ذلك تم ابتكار 
ا ا و و سواسو ل 
الستينات. ونحو تهاية العقدء طور مهندسو سوني تكنولوجيا التلفاز الملون. وهي 
اذل يفن نوعها: .وإطلدوا عليها اسم ترد رون :واستهرها ايض بالود خوك 
العالم: قفي العام 1968 اسسيت سوني مكنا في إنكلترا ودخلت: بمشتروع مشترك 
مع ركه الفووغر موسي بي الفن» والدي ضيحت لاحها :كيو فضك :لل سحلوانات 
في اليابان. وفي العام 4 فحت سوني أول شركة يابانية تفتح مصها في 
إنكلترا. 

وقوقه النؤتقة قالضها الكنية عون لاقت قات قل ضيعنة النسكاك كانت 
إعذى |طلاقات المتتخ القادم لسوتي :.مسخلة الفيذيق كافديت رفن مني ان: .و القن 
أظلقت في العام 1975, وسرعان ما أاصبحت أجهزة الفي سي ار أعمالاً تجارية 
كيرة :ولك 'لم تكن “كل الأخبار جيدة, بحيث قام المنافسون كتوشينا بإطلاق 
منتدهم الخاض مستعملين التكنولوحا التي كابث سوني قد أطلفتها أواا. هما أدى 
الى مستارتها أسهها دي الورضه 


الأوقات الصعبة 


بالرغم من ذلك كان استثمار سوني في الأبحاث والتطوير قوياً. ففي يوليو 
9.!. كشفت سونيٍ عن أول نظام صوتي مجسم الواكمان, ولكن في البداية, أبدى 
تجار الإلكترونيات الأساسيون القليل من الاهتمام. كان 8 من أصل 10 تجار سوني 
كنيرق” الك :حول خاذييعة- للعستهلك:. معتقدين: أن ' مشجلة كاسيف من: دون 
العدهي (الالى: للتسجيل: يفكون. فدة خياتها :محدودة في النداية كانك الميعات 
بطيئة, فقد تم بيع 3000 قطعة فقط في مستهل الشهر, ققررت ننتوني. أن التاسسن 
بحاجة للامبتماة إلى المح من اجل أن يقدروا قيقة الصلواف, 


ا ل ير ا م ل ا فقد 
أصبحت واكمان نجاحاً عظيماً محلياً و في الخارج أيضاً. قال اكيو في مقال نشر في 
مجلة نيو ساينتيست (العالم الجديد): "ليست التكنولوجيا كل شيء, فالأمر الذي 


يحناعه الها :هلو التسويق الكلاق: لم تكن زاكنان: كتولو جوع :وانما لمت 
شوق هائلا' .وبعد عشر بيتتوات من إطلاق المؤديل الأول ثم تضلية اكت م50 
مليون وحدة. وبحلول العام 1982,. طبقت سوني تسويقها الخلاق من جديد. مع 
صدور اول كومباكت ديسك بلاير. 


"ليست التكنولوجيا كل شيء, فالأمر الذي رنحتاجه أيضاً هو التسويق الخلاق. له 


ومن دون شك نسب نجاح الشركة بشكل كبير إلى قدرتها على تقديم 
المنتجات في طليعة المنافسية. تمتع اكيو أيضاً بموهبة غير عادية سمحت له بأن 
يستبق الأمر وينشىء أسواقاً للمنتجات الجديدة. ولكن الشركة عانت من ازدياد 
تهديذات المنافسة. ومع ذلك لميكن هذا الأمر هو العامل الوحيد الذي يتآكل موقع 
سوني المسيطر على سوق الإلكترونيات. لم تنجح بجعل منتجاتها عبارة عن 
مقايبس الصناعة من خلال تشجيعها للشركات الأحرة بالمتشاركة: في اختراعهم 
وسزعان ما'ندذات شعر عواقب هذا الام 

قامك: الشركة المناقبينة ماتسوفينا اليكتريك: والنئ كامث تملك نصف :عن 
في سيء, بتطوير ما يسمى نظام 115]لا. 


الاتجاهات الجديدة 


بحلول أواخر السبعينات. سلم مزارو الذي أقترب من سن السبعين, العديد 
من مهامه إلى مدراء اصغر منه, ومع ذلك استمر بالعمل كمستشار للشركة حتى 
لوكي ابس و فى العلف: فو العام ١‏ 1900 3 وات أجد نجوم بشوني 
ونح قياقة ” نوريو وذخلت سوني ملوعخلة جديدة, مندفعة 00 الأخطاء التي 
وفي العام 1985, قدمت أول فيديو كاميرا إلى السوق, والتِي هي قادرة عن 
ف اك ل الل ا ل ات 
فم اسان رام م كانت خطوة ماكرة - فخلال ثلاث 
ت على إطلاقهاء استحوذت الكاميرا على 5096 من التسوق في أؤرونا: 3060 
لك سر ماه و2096 مله فى اليانان. 


. لقد تعلم نوريو أيضاً من التجارب السابقة أن منتجاً را لم يكن كاف لوحده 


تكنولوجيا - لكمبيوترات أبل, مما سمح لها بالاستحواذ كم 060 من رالسوق 
لكمبيوترات المكاتب في اليابان. وبعد ثلاث سنوات: اشترت سوني أيضاً شركة 


الأنشظو اناس سنن أشن فقتل 3 تار زدية ملبار "| 305 ملدان عنية النوم )كان 
تلك محاولة: لكسيب. قوقع 'مشتيظر في الجرء: المتعلق. بالمناهع: مين الصتاعتين 
الإلكترونية والتسلية. أرادت أن تحرص على أن المنتجات التي تقوم سوني 

ومع ان . ٠‏ وحتى العام 9 امضطا نت سوني أن تحقق سيطرة من خلال 
تصدرها كل العناوين» الرئسية :ويشكل اساي ييه السكر الحد فوع عفان 

خيازاتها :على كولومبيا للتسلية :وهي. إحدق مؤسسات. كؤكاكولا مقابل 3,4 مُليارة 
زأي ها بعادل 6 ملنارات8 أوذ مليارات جه اليوم ): قذمت الصعقة الى"سوني حريد 
الوضول إلى مكتية أفلام واضعة ونظاف توزيع أمريكي قو ولكنها كانت مديند أيضاً 
تحدالي جلبارة : ان لاقع قواتة هذا الدين كان اعد العزامل التى :جلت من: اواك 
الشسنات قدرة كفاح لسوري” 


التحديات العالمية 


! كانت الأموز ضعية يشكل خاض على صضعية ومسا ف يوني :خوك الغالم فقي 
أوائل التسعينات, مع فترة الركود التي أصابت العديد من أضخم الاقتصادات في 
الغالم: أصبحخ مذخول تشوني مهدد: 

وفي هذه المرحلة, استلم نوريو رئاسة سوني. استلم نوبويوكي إدي منصب 
الزتسن, ققد ساعد سابقا على إنساء القعتم العرسيي للشر كد عتد حؤالن 50 


سنة. 


في العام 1991, كانت سوني وافداً جديداً إلى صناعة ألعاب الفيديوء وبدأت 
بالمجادناك مع مضنة العاته الفيديق الباناني.. ستائوف حول خطظ باشناء خهان 
بلايستيشون يتصل بنظام الترفيه الخاص بنينتاندو. ومع ذلك, تداعت الصفقة مرتين» 
سيب ضراع على الرؤية؛ وتركت بوني لتظور نظام لعية الفندية لوخدها . وبالرعم 
من ذلك, كانت تلك استراتيجية قد تنجح. قدمت سوني البلايستيشون العام 4ؤ130 
ودعمتها بحملة إعلانية قوية, وقد أطلقت رسمياً في الولايات المتحدة الأمريكية بعد 
سنة. متنبهة إلى تحنب الأخطاء التي قامت بها مع نظام بيتاماكس, ٠‏ توددت سوني 
من موزكي ألعات الكمبيوترٍ لمدة سنة قبل إطلاق البلايستيشون, وحخرصت على 
أن تور مجموعة جيدة من الألعاب القوية خلال عملية الإطلاق. وقامت أيضاً بتجهيز 
والحيازة على ستوديوهات خاصة لها لتطوير ألعاب الكمبيوتر من أجل حصولها على 
سيطرة أكبر. ومن أجل جني أرباح عالية صادرة (ناتجة) عن الألعاب الناجحة. 
حققت البلايستيشون نجاحاً قورياء فباعت كل مخزونها مرات عديدة. وخلال سنوات 
قليلة. سيطرت هي وتكملتها البلايستيشون 2,. على السوق. غلبت سوني عمالقة 
ضناعة لوجات المفاريح لالعابة الفيديق اندو وؤسيعا > بلعنتهم القاضة.: 


ققت البلايستيشون نجاحا فوريا. فباعت كل مخزونها مرات عديدة. وخلال 
سنوات قليلة. سيطرت هي وتكملتها البلايستيشون 2, على السوق. 


كانت الأعمال التجارية المتعلقةٍ بالكمبيوتر الشخصيء, هي الهدف التالي 
لسوني وفي العام 7 متأخرةً 1 في تطور سوق الكمبيوتر المحمول, تداك 
ببيع مجموعة الكمبيوترات المحمولة فايو بالرغم من أنه لم يتمكّن أحد من إعابة 
نوعية: الكميتوتراث الأنيقة. مشكل غيق عاذى: فقد.عنيث: الاشعار المرتفعة أن 
المبيعات كانت بطيئة جداً. وفي العام 1999, توفي اكيو بعد إصابته بذات الرئة مما 
أدى إلى تغيير في اتجاه المؤسسة التجارية, ٠‏ مع طموح نوبويوكي ادى بوضع سوني 
على "حقبة الإنترنت للقرن 21". وبحلول 00 1, قامت خا لشيس مشروع 
مسترك مع أريكسون لتضنيع: الهواتف النقالة» منافسة مغ :شركات الهاتف التقال 
الصخمة كنوكيا وموتورولا, وقامت بإنشاء مكاتب رئيسية لها في لندن. 


و لكن لم تقبض سوني على كل تطور أساسي جديد في السلع الإلكترونية. 
حا عت الس 0 لسدوف الكميدوين المحدول .وكانت يظينة فى «مغرقة 
الإمكانية لدى ام بي 3 وفشلت في استغلال الفرص ل قدمها الانترنت, تاركةٌ 
الخافسين كابل تطلق منتجات تاجكة:- شكل. كتير حذا كالابتؤد. وخسرت: سوي 
مرة: أيضا اسهعها :فى :قسم اللفان يعيتف فشلت فى تمويل تكنولوجيا الشائفة 
العمستطحة العديدة: بسيي'المبيغات الراكدة: 


اين هم اليوم؟ 

في العام 2005, استقال أدي من منصبه كرئيس ٠‏ فاستلم هورد سترينغر 
الرئيس والمدير التتغتذى العام الشركة :سوىي: الأمريكية:: العنصت. وكان: تعبينه 
تمودجا قريداً: فتلك كانت الضرة الأولى: التي يديز فبها أحتبى تتركة الكترونيات 
يابانية ضخمة. وجهز لإعادة تنظيم المؤسسة التجارية من أجل إنعاش ثرواتها 
المتضائلة:. من. خلال التركيز على تحسين. ثلات خهات. جوفوية: الالكتزونيات, 
الألعانت والترفيه: 

وفي السنوات الحديثة, وتقريبا مع كل لاعب آخر في صناعة الإلكترونيات, 
كانت سوني تكافح من اجل سد الثغرة بين الكمبيوترات والتلفزيونات. ولكن ربما 
يكون العام 2008 هو العام الذي سيجمع الاثنين معا. لقد قامت بالترويج بشدة 
للنموذج قرص البلو - راي: والذي د كمته ستوديوهات كبيرة للصورة المتحركة. 
كانت «مغر كه عد الزوي ١‏ مكيت :وا كوت تونق وهنا افننا شرق الب اعلنت ناكرا 
هذه السنة عن تخليها عن عرض الاتش دي. وبحت سوني أيضا عَنَ قرص جديدة: 
كزناده محتوق. القرد دو علي | حيرتو 

وندأثه الوحة مفانيم اللعي الأخدك من قات حونج البلاسيشتون وجالتية 
بنظلاء أكتو من المتوفع :بعتب أسعارها المرتمعة سحة: مداضعاك تكتولوجة 


متقدمة جدآً, ونجاح المنافسة المختلفة جداً لوحة مفاتيح الوي من نينتاندو. بالرغم 
من ذلك علمت سوتى بان هذه المتعركة التنافسية تبعد كل البعذ عن الانتهاء: 

إذاً على سوني كباقي الشركات الأخرىء, أن تتأقلم مع عالم قد لن تكون فيه 
بالضرورة هي صاحية كل فكرة زائعة جديدة: عوضا نآ عن ذلك فهي بحاجة إلى أن 
تجد طريقة لتزدهر في عالم متنافس أكثر بكثير. يعكس هذا الأمر فلسفة اكيو 
الأساسية والأصلية, وربما التي نالت الوصف الأفضل في سيرته الذاتية. مصنوع في 
اليابان (ناشري هاربر كولنز 1994): "إذا عشت حياتك مقتنعاً بأن طريقتك هي دائماً 
الأفضل, فستفوت كل الأفكار الجديدة في العالم". 


إن سونيء واكمان وفايو مسجلون كعلامات تجارية لشركة سوني. 


بلايستيشون 21 بلايستيشون 2, بلايستيشون 3,. مسجلون كعلامات تجارية 
لسوني كمبيوتر انترتينمنت انك. 
وجميع العلامات التجارية الأخرى هي ملك لأصحابها شخصيا. 


مواقع إلكترونية 


وحاكء 58) 


ظاهرة اجتماعية 


المؤسس: مايكل وكسوشي بيرش 

سن المؤسسين عند البداية: 35 و 33 عاماً. 

الخلفية: التأمين والمشاريع الجارية 

سنة التأسيس: 2005 

نوع المؤسسة التجارية: موقع الكتروني للعلاقات الاجتماعية 

البلاد التي تتبادل هذه التجارة: 7 بلدان, وقريباً ستطلق في خمسة آخرين 
العائدات: غير متوفر 


ا القليلة ا نامية من 00 0 إلى حصولها 1 مئات الملاييت 
من المستخدمين الدائمين اليوم, 0 خاص الفئة - التي لا تزال تحت 
اجن قحس فإنك مخطئ. 

بسنو شو موقع'اجتماعي علي الإترنت ثم تأسسيه في الفملكة المتحدة: تملك 
عكفوية كافلة لأكئر فن 45 مليون شخصض في جميع إنجاء العالم. إذا كيف يدأ حايكل 
بيرش, مؤسس الموقع, بظاهرة بيبو في العام 2005؟. 


معرفة شبكة الإنترنت 


يعتقد مابكل بأن: الفكرة وراء إنشاء بببو_ كانت مياشرة: “[عطاء. الناس. ما 
يريدونه وليس ما لا يريدونه". يبدو ذلك بسيطاء ولكن كان نجاح بيبو أيضاً نتيجة 
عملية طويلة حافلة بالتجارب والأخطاء لمايكل. منذ أن ترك وظيفته: كتقني 
الإشرنت فى يتتركة تامين, كانيت يبيو غبارة عن المشتروع السادس المايكلب بالتنيشة 
له كانت ثلاث سنوات من التغلم قبل أن يحقق النجاح. فشل ثلاثة فشارية, واثنان 


حققا نجاحآ معتدلآ قبل طهور بيبو على الساحة. إن مايكل متفلسفآ حول ثروات 
مشاريعه الأولى المختلطة: "انها تجربة تثقيفية,. ومجرد فشلٍ أمر ماء لا يعني 
بالضرورة أنه كان هدراً كاملا فتتعلم منه بقدر الإمكان, مدركاً أحد العناصر التي 
تعمل جيذ ثم استخدم فعالية هذا العنصر في مؤسسة تجارية جديدة". 


كان حم مسار مابكل متشبوكة على الإشريف كان غلم فنة رقن ممكن انه 
أراد أن ينشىء وبدير مؤسسته التجارية ة الخاصة, ومع كدوم الإنترنت من له القوة 
الدافعة, والأهم من ذلك, منصة الانطلاق التي أرادها. فيشرح: "أدركت بسرعة بأن 
هذا هو المجال المثالي. لتنظيم المشاريع > وكبت اس نصقك المعادلة يما أيني 
كنت على مقوفة بالجرء المتعلق. تالا مور القنية متها" ملحا بمعلوعات: أساسد 
عن الكميدوترات:؛ كان الاتثرنت: بمثابة الصيد الدق يصوّت: به المثل: 


ومحرة قبفل امزتها؛ لا بي بالضوقرة أنه كان هدرا كاملا متتعلم فته يقدز 
الإمكان. 


التعثر في الطريق إلى النجاح 

كان احد المواقع الإلكترونية الاولى لمايكل, "بيرثداي الارم. كوم", والتي تنبه - 
التسخدمين الى التوارية الاستايية كأعتاد الشلاد: او الذكريات اللستوية: عير 
الرسالة الإلكترونية: وقد لاقت يعض التجاء: :وبعد:آن. سلكت الامو ندا مايكل 
بلاحظ تصنيفاً جديداً من المواقع الإلكترونية الناشئة: 
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المؤسسان مايكل وكسوشي بيرش. 


كان متذهشاً بالتشكات الاتسماغية الأولئ: كالموقع الالكترونئ :سيكس ديخريز. 
كوم (2001-1997) وخطوت لد أفكاز خول كفية تحيينين بهذا المختوى. إذاء في 
العام 2003, مع مساعدة فريقه في موقع " بيرثداي الآرم. كوم", قام بتصميم شبكة 
اجتماعية ذات صور - موجهة. 


كاتف حسم مشارزية ”مابكل مشنوكة على الانترتفي4 امن الف وضول الإاتتريت 


القوة الدافعة, والآهم من ذلك, منصة الانطلاق التي كان بحاجة إليها. 


حقق هذا التصميم نجاحاً فورياً لدرجة أن مايكل لم يكن متحضراً لنموه. 
ومدركاً لذلك وللكلفة المرتفعة لدعم موقع إلكتروني سريع النمو كهذا الأخير, ٠‏ قرر 
ان يبيعه - بعد ثلاثئة أشهر فقط من إنشائه. "لم نستطع تحمل تزويده بالموارد, كأن 
يكون لدينا ثلائة عروض في الأسبوع الواحد. فكانت الميزة الحماسية لتلك الفترة". 
"كانت تلك ثاني أكبر شبكة اجتماعية إلى جانب فراندستر فقررنا أن نبيع الموقع 
رك على اموا أخرى كنا نديرها في تلك الفترة' ' كانت بمثابة خطوة ماكرة, 
بالنظر إلى فشل نشأة العدية. من الموافغ الإلكترونية بخيث لم يتمكنوا من التكافق 
مع التوسع السريع المتوقع منهم. ومن المثير للانتباه إغلاق موقع رينغو. كوم أبوابه 
باريد لحرت خيرات 0 

تعرف عنه. ولس 2 لسار ل ا 
الأموز التى بحبها العضو المفتتجل والامؤز التى:يكرفها أيضاءممكن للأعضاء التحدت 
مع بعضهم البعض, واللجوء إلى تلك المعلومات حول الامور المحبوية والمكروهة 
بالنسبة: لهم لإيجاد. أشخاض. آخرين يشاركونهم. الاهتمامات: نفسها.. من, اجل 
التحدث عبر_الإنترنت. تسمح بعض المواقع ةا بان يفوا عل ايه 
الخاضة:ضصوراً وفيديو كلبيات لأنفسهم: :أو اشناء يحتوتها تؤلف الشبكات الاجتماعية 
على الإنترنت جزء!] كبيرا مما يشان اليه النومي "الويت 2,0:<وهو:ميضظلع يعتل 
جيلاً جديداً من المواقع الإلكترونية والتي تقدم تفاعلا أكير بكثير من الذي شهدتاه 


ولادة بيبو 


امنظو ماكل: إن القخاق كن بررتهو كومن ولكنة ل نيقه :مم الشكات 
الاجتفاعية: .والتى استهرت بالتوشيع مع اقترات ا القت الا للإنترنت, 
وللمرة الأولى بكميات هائلة. "كانت الأيام لا تزال مبكرة على الشبكات الاجتماعية, 
ولكن بدأت بملاحظة كيف يمكن للتفاعل الحاصل بين الناس ان يندمج مع انواع 
اخري: .من وؤسائل الاعلام» كالمويميقى: والفيديو وكيف أن أي شيء يصبح فجأة 


1 للاهتمام, كالمدونات, يتناسب معه بكل سهو . وجدت الأمر رائعاً كليا, إن 
الناس كانوا يتصلون بمثل هذه الطريقة الايجابية 1 من امتلاكه قوة عظيمة 
وفرص لامتناهية". 


بعد أن جرب عدداً من الشبكات الاجتماعية الناشئة, جلس مايكل حاملاً ورقة 
ا الصو ولكن توعان 0 تطوورس الى موق سك احقماغدة ادس بعد ان 
انتهت صلاحية البند غير الكامل من مبيعات رينغو. كوم. 


البروز من بين الحشود 
كان هابكل كهركا نا وغول إلى السو وهب انيتفون مدعوما بطارج قري 
فق نوع اليه لم أن بتو جه إلى توف التتباي سه جاري منظلب انملا 


النوع من المواقع الإلكترونية. و قائم على فهم قوي لما يريدون بالتساوي مع ما لا 
يريدون. من موقع شبكة اجتماعية. 


نذات بفلاحظة كيف .تمكق للتفاعل الخاصل .فق الناس ان تدمع مه انوا 
اخرى من وسائل الاعلام. داق 


قرر مايكل أن ذلك عنى وجوب عدم استبعاد أحد من موضع اللياقة المفرطة, 
وبالمقابل أن لا تكون في غاية التعقيد أو تتمتع بعروض كثيفة كبعض المنافسين. 
"فإنه مصمم ليكون سهل الاستعمال. يمكنك. أن حتسجل: تحصل على صفحة 
رئيسية: بعد جهوزه تبدأ باستعماله خلال دقائق معدودة. هناك كثافة في الميزات, 
”0 تحتاج لأن تستعملهاء أما مواقع أخرى تقوم باستبعاد الناس لصعوبتها 


اماو اطع 
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إن المسالة الأساسية الثانية بالنسبة إلى مابكل كادف يكلو رقة عاوف وتشحة 
الشبكة. كانت الفكرة بإنشاء "مجتمع صحي" من دون محاولة الإملاءٍ على المجتمع 
تصرفاته. يمكن لسوق الإنترنت للشباب الأذكياء أن يكون ناقداً قاسياً, فشدد مايكل 
الخد بعيد على تاميق: البيئة الصحيحة: عوضا عن تصميح كله .رقص .وعناء: :طمة 
إلى جعلها مختلفة مع جماليات متواضعة _ووظيفة بسيطة وبالتالي تشجيع 
المستخدمين بسلاسة على الموقع. ويعلق قائلاً: "من الأهمية المطلقة أننا لم نفكر 
في الشراكة, بحيث يمكن لذلك ال ل ل 0 إلى 
حرية التعبير والهوية الى تنح عن إتشائهم. لعلف التعزيف الخاص بهم. 


تسويق حرب العصابات 


تميل 5-8 الشيكات الاحعاعيه انا جد إلى التطور على حسابها الخات. 
وليس لأن لوحة دعائية ومليون لافتة إعلانية مرفوعة:, تقول جميعها بأنه موقع رائع 
للزيارة. ويعلق مايكل قائلا: "آن اختراع شبكة اجتماعية تبعث بالشعور الطبيعي من 
خلال دفع الناس إليها أمر أشبه بالمستحيل". 

إذاء عندما انطلق بيبو على الهواء في يوليو 2005, لم يكن هناك تقريباً أي 
اغلانات عن إطلاقه أو تشاظ لتسؤيقه. كان هنالك رابظ على "بيرئد اي الآرم: كوم" 
لهذة يومين. ثم اعتضد الموقع على تشاط العلاقات العافة :وقوة الكلمة الشفهية: أن 
عوضاً عن ذلك, ذو الضدط على زر القاية كما يصف مايكل: "لقد زرعناه حرفياً 
فع الأشخاص' الأوائل الفليلون فقط ثم كبر مو اتلقاء تقنبية" .ونا إلهف كم كبر 


الشهرة 

دفعا 4,500 جنيه (58000) على اسم النطاق بيبوء. لأنه كان لاذعا. متوفراً ومن 
دون معنى, (ويقال إليوم عادةٌ للرمز إلى بلوغ مبكر, غالبا بلوغ (مدون), 00 
تعلمهما درساً مجهداً من تجربة إنشائهما لموقع "بيرثد اي الارم. كوم", 
تكاليف بيبو منخفضة نسبياً وقد تفرغا أيضاً للتركيز على إنشاء الموقع. 0 
لهما هذا النموذج أيضاً ببيع الإعلانات في بلاد مختلفة (من خلال ايجادهما لوكالات 
في كل بلد لبيع الاعلانات لهما) وبالرغم من أن الإعلانات كانت قائمة على موقع 
واحد فقط - مما كان في غالب الأهمية بما أن بيبو أمتلك بعد قترة وجيزة عدد كبير 


فى الواقع, كان التوسع عالقا 0 عق امكرزانيكية واضحة بالتوية البقئة 
فد البداية؛ ومن, الغنير اللاهتمام. أنهما ركزا في البداية على عدد من البلاد غير 
الولانات- الصتحدة الأمريكية: .بحيكت اغتقة ماركل: وكسوقن .يوجود الكتين- عن 


الحاعات عن الملتاة "فى إماكن كانعرالبا وموطيهها تريظاما العظمى. راذا 'آن 
يكون لديهما جذورا قوية قبل ان يخرجا لبناء وجودهما في امريكا. 

و بعد 10 أشهر فقط من بد ايته. في مايو 2006, انتخب بيبو كأفضل موقع 
شبكة اجتماعية بأكثر من 300000 صوت خلال حفل توزيع جوائز "بببولز فويس" 
الأمركية. :وتحلول. تهابة- العام 2006 [علن: "فوعل. .سينقاييييت” :أن 'ببيو" 
مصطلح البحث الأول في تلك السنة. أسكين بيبو نفسه بصفته احد رواد مواقع 
ا لل ل ل 
كامل,: وتلعون _خوالت ل ا ا م 1 
جاهزين لنقل الأمور إلى المستوى التالي. 


ولالوقم من أن؟ التديو زه كاف تعيو ةا دراك مارك للن و قوسي أنه لمكا ايها 
علق الويرة السريعة عدا للنمو كانا بحاجة إلى.المرية من" المال واكثر مما يملكان. 
خان االوقت. لدفعة :تقدية» .وفي. مابق 2006 قام. مول المشاريع. الراسمالية 
بينشمارك باستثمار 7,824 مليون جنيه (15 مليون5) مقابل حصة من الأسهم لم 
يكشف عنها. زود هذا الأمر بيبو بقاعدة مادية عظيمة للنمو بقوة عندما شعرا 
الوقك الجناسنة من دون أن سطوا للجوه اول إلى عمليات حفه الجا الكلياد 


جدا. 


نهوض بيبو 

خلال بداية العام 2007, قام بيبو بخطوات هامة تجاه ترسيخ موقعه في أعلى 
قائمة الشبكات: الاجتماعية. ؤيشكل خاض " تقوية إدارته .العليا.: وفي. يتايرء عين 
مايكل وكسوشيء جوانا شيلدز (التي كانت سابقاً العضو المنتدب لإدارة الشراكات 
الاستراتيجية لغوغل أوروباء روسياء الشرق الاوسط وأفريقيا) رئيساً. كان عمل 
كبيراً في بؤرة ة بهو التجارية وخططه للتوسع في أسواق أخرى. 

جاء في مقدمة خطط التوسع "اول ستلسلة مفاعلية علن' الإخريك الموقع 
"كيت مودرن” التق أعلن عتها في إبريبل 2007 -وتباعاً لنجاغ :دراما استعها "لوتلي 
غيرل 15 'عبر الإنترنت, على موقع يوتيوب (والتي حصدت 50 مليون معحب خلال 
صيفا العام 2006) وسرعان ما أدركت جوانا "وسائل الإعلام الاجتماعية" الجديدة 
دنا أطول لي الاترنت سادلون الفكان الضون والمدسيتى, كأن 0 اختشار 
ظاهرة الإنترنت الجديدة هذه إلى بيبو من خلال وسائل إعلام الإنترنت. وفي الوقت 
الذي كان الناس يشكون ببقاء قوة الشبكات الاجتماعية, حرصت بيبو بشدة على 
ضمان أشكال التفاعل الجديدة التي حصدتها. 


مكلت بشو ومظلون المتنا كداع شير كه انكو ار. للإنتاج, أطلق في يوليو 2007, 


شخصيات البرنامج وحتى يؤثرون على نتائج أحداث القصة. كانت جوانا على حق 
بالنسبة للمال: تلقت مسلسلات بيبو الجديدة 100000 زائر في الملبوغ افتتاحه. من 


دون أي تسويق مسبق. 


جنا شعلون انضعت. إلى:تندة في العام 2007 


وأحدثت تغييرات عالية على الموقع. 


تم تمويل هذه المسلسلات تقريباً من خلال وضع المنتج وحده. فيكتب 
المؤلفون ماركات ومنتجات معينة في أحداث القصة, ٠‏ وتقوم الشركات كْ "بروكتر 
وغامبل" (جيلات, تامباكس وبانتين). "ام اس ان"', "اورنج موبايل", "برامونت" 
و"ديزني بوينا فيستا" بدفع 250000 جنيه (5480000) كل واحد لستة أشهر من الدمج 
في الحبكة في "كايت مودرن"' '. وكما كان متوقعا, حققت كايت مودرن نجاحاً فوزيا: 
حا صدة 1:5 مليون مشاهد في الأسبوع الأول, و35 مليون مشاهد خلال 
المسلسلات الأولى. 0 المسلسلات الثانية في يونيو 2008, مع أكثر 0 


اتفال ختمي من رؤية مابكل الآولى لموقة بسيظ ومن دون رخرفه»:فعلي بيو 
أوتكماشى مع العصر, من أجل الخرص غلى بفاته رائدا للاشن 


التميز عن الحنة 
في بوليو 2006, أطلقوا خدمة جديدة, مولبيقى بيبو, حيث يستطبع 


تقوم الهو افوق ببتعفيل فصول من 00 والحصول على انتقادات, ليهات 
وتغطيتهم .مساحة كبيرة في عهة "'وسائل الأعلام الاجتماعية" الحديد: أذرك فريق 


إدارة بيبو» ان المستخدمين يستهلكون حوالي بيليون فيديو في الشهر من يوتيوب 
ومواقع أخرى, ولكن وجدوا أنه من الصعب إيجاد وتبادل محتويات ماركات وسائل 
الاعلام المفضلة لديهم. إذا أطلق في نوفمبر 2007 برنامج الوسائل الإعلامية 
المفتوحه لزييق. 

أصبحت شركات وسائل الإعلام قادرة اليوم على نشر محتويات شرائط 
الفيديو الخاصة بها في محيط شبكات بيبو الاجتماعية. يمتلك أمئال "ام تي في", 

و التراته باحتيعها : الى تجهة على شركة بن انا كام نلك الجعاط تحيل 
0 قبل الغرض :في متضف العرض أو لاضة إعلانات من ضمن لاعت :وتسائل 
الاعلام - فإنهم يحتفظون ب 10096 من عائدات تلك الاعلانات. كانت استراتيجية بد 0 


وكا 010120 لاه الشكا نع ال كه خم طون القن فا هد ا 0 
المرافق (الخدمات) والطلبات. فبيبو هو الآن "شبكة وسائل إعلامية اجتماعية" حيث 
بأتي الرضابوالثقافة معا. ويشتعمل الناس وسائل الإعلام والترفيه كوسائل: التعبير 

كرام :هذا الانضهان لووتانق: الاق قدي ال سينك لطبل ان نوم بده 
شبهت جوانا موقع الشبكة الاجتماعية المنافس "فيس بوك" ب"البلاك بيري", بينما 
تقول بان سيط هو حالة. نيه ك ' ابعوة. ادل تؤتش "مين حيت: قروا نه| العامة 

كانت وساكل الاعلام الفحة دروم الكوسة التدويجيقيما قد اموق 
لمستخدميه. انتقال حتمي من رؤية مايكل الأولى لموقع بسيط ومن دون زخرفة, 
فعلان عدو أن تتها نين مه العصر. كن أجل الخرض على :نقانة بؤائدا اللرنشر تف . وضع 
ذلك .ها زال مرتكراً على المجتمغ: فلن تكون وشائل الإعلام المتقتحة: والأجهزة 
الأخوى تاجحة :من ون التواضل الطبيعى والاضظر ازع شن مستخدمتها. 


كيس حاكن اللفة 
كما هو عليه. فإن وجود بيبو هو الأوسع في المناطق الستة التي تتحدث اللغة 
الإنكليزية: الولايات المتحدة الأمريكية, كنداء بريطانياء إي رلنداء استراليا ونيوزيلندا. 


وفي أواخر العام 2007, أطلق بيبو نسخة بولندية عن الموقع. مترجمة بالكامل 
وقصممة للمجتمع البولندي. :ومن أجل تحفيق ذلك, تخالف بييو مع شركة وشائل 
الإعلام الأولى في يولنداء!اغوراء التي عيلت على تظوير:والترويع لشب في بوليوا. 
ومن خلال التحالف مع عملاق وسائل الاعلام ذلك؛ أصبحت بيبو قادرة على اكتساب 
معرفة أساسية حول الشوق .واستفادت من تأثين أغورا القوي والموجود أضلاً في 
نؤلندا: استلمت. اغورا أيضاً أكثرية.مبيعات الإعلانات: مما يعني؛ أن:بيبو قد استفادت 
أيضاً من غلاقتها الفائمة.. جعلت هذه الخطوة الدافية من توسع بيو .فئي"'لغاث 


مختلفة سلسا نسبيا. وتملك بيبو خططأً لمتابعة توسعها في أوروبا خلال الريع 
الأخير من العام 2008, بدءاً بخمسة بلاد: فرنساء المانياء اسبانياء ايطاليا وهولندا. 


اين هم اليوم؟ 

يحتل بيبو الموقع الأول بين الشبكات الاجتماعية في الجزر البريطانية (مع أكثر 
من 11,9 .مليون مستخدم بريطاني و1:3 مليون مستخدم في إيرلندا) 
المرتبة الأولى في نيوزيلندا,. المرتبة انناب في استراليا2. والمرتبة الثالثة في 
ال 0 ا 


فلبون8) ضيحت حرا من ا 00 0 ' الحديثة التا ب بعة ل أو ال. 
انسحب المؤسسان مايكل وكسوشي من الشركة شما اضبحت-حوانا الرتيتين 
التنفيذي لبيبو. رئيس شبكة "بيبول نيتوركس", ونائب الرئيسى التنفيذي لشركة 
"اي أوال". 

تضم وحدة "بيبول نيتو ركنين" التابعة لأى أو ال:مجموعة برامخ اجتماعية» من 
ضمنها بيبو. "الايم", وشبكة الاتصالات الشخصية "اي سي كيو", شركة التكنولوجيا 
"غوي ميديا" وخدمة البحث الاجتماعي والأجوبة '"بيدا". ومعا. تصل الشبكة إلى أكثر 
من 90"مليون متتخدم غير مضاعف. فى جميع أتحاء الغالم: 


الجيل الثالث هو الأكثر إثارة ويتضمن أكبر انتقال لقوة وجهد الإنترنت حتى الآن 
لآنة خول تكوين مجتمع وتعرير جاتنا :على الإنترتة: 


أما بالنسية لخطط بيبو المستقبلية. فتعلق جوانا قائلة: "نحن فعلاً في الجيل 
اقلت اشرب اعتقد انه بجكنا القول أن اليل الأول كان حول تحقيق تواضل 
الثان عبر الويف التمكن .من القبام ‏ بالاتصالات»: .وضع البقة 'الاساسية لذعم 
المستقيل. عتدما تضاذت البوانات الإلكترونية الرئسية "أى أو آل" ياهوو "ام ابس 
ان", بتفوق. 

كانت الموكله النائيه معؤل جمع"المعاومات :و السناء للنامن ليكول إليها 
كانت هذه المرحلة بالذات مسيطر عليها من قبل "غوغل" طبعاء التي ما زالت 
تتممتك بوه نيود | القنيع طن محلم مفلومات: الغا لم وجملها تقولة القال مقي ه. 

ولكن هذا الجيل الثالث هو الأكثر إثارة ويتضمن أكبر انتقال لقوة وجهد 


هذا الل الثالت الشكات الأجهاء” كنس التي أصبحت النقطة المركزية 


التي يختبر من خلالها الناس الويب. 
بخطظ: .مؤيسن ٠‏ ينو مايكك بيرش: لأخة استراحة. من مسترة+ الشبكات 


الاجتماعية:.مركرا بالعقابل علن الاسسثمار في الشركات النافقة - مقاول اصيل : 
بالإضافة إلى استثمار الوقت مع عائلته. 
نال بيبو جائزة الابتكار للتطور المتفوق قي البث خلال حفل توزيع جوائز 


بودكاست بريس غايد اوردز 2008, وحاز علئ ترشيحين لجائزة "البافتا" 
برنامجه الاصلي "كايت مودرن". 


المؤسس: بيار اوميديار 

سن المؤسس عند البداية: 28 عاماً. 

الخلفية: مهندس البرمجيات 

سنة التأسيس: 1995 

نوع المؤسسة التجارية: موقع الكتروني للبيع بالمزاد العلني على الانترنت 
البلاد التي تتبادل هذه التجارة: مواقع علامات تجارية في و 39 سوقاً. 
العائدات: 2.2 مليارة (مليار جنيه استرليني). 


قن يتدو غيلة خهسية شير ذولارا شتخيفاء ولكته كان الفيلغ الذي اتطلقت هن 
خلالة. المؤسسية التجارية المعروقة اليوخ. بإبباق: كان: المؤسسسن بيار اوفيدان 
مهندس 0-00 يقوم بالتجارب على المزادات على الإنترنت كهواية. فعرض 
لدفع أقل ٠‏ من 515 83 لنكون أكثر دقة) مقابل أدأة لم تعمل: مما أقنعه بوجود 
إمكانية نجاح موؤسسة تجارية تتناسب مع شغف الناس بالتجميع. فقد بيعت 
الأغراض وأوقدت: حسي الأصول فكاتت: تاريخياً أول:عملية تجازية (صفقة) لإبباي. 
أما اليوم, فإن الموقع, الذي هو عبارة عن أضخم سوق على الإنترنت, هو أحد أكثر 
ام نحاحا في. عضر الذوت كوم وما زال نتصدر العتاوين الرئنسية خول 


غرورو التكنولوجيا 

ولد بيار في باريس, وعندما بلغ السادسة من عمره, انتقلت عائلته إلى 
الغاصعة: الامريكية .واشتطن .في. العام 1973 يوقد. أصبح مولعا .بالكمبيوترات 
والتكنولوجيا منذ سن مبكرة. بينما كان الأطفال الآخرون يلعبون في الخارج, كان 


اك يتواحد في أغلب الآحيان داخل المنزل يرقع الأجهزة ويتعلم برمجة 
كل الول كت مد كام جنات 0 ةل ف اداه 
في كتاب ذا بيرفيكت ستور: انسايد إيباي (بقلم ادام كوهنء, بياتكوس بوكس, 2003) 
الذي يغرض نارية إبباي: يذكن بيارجانه "كان تموذجا للظالب الذي يدرس كتهرا او 
المهووس في لا 

ا 0 ات أبل ماك. كانت 385 
مبكرة لميله المغامر ورغبته بالقيام بشيء مختلف. وفي تلك الفترة, كانت تعتبر 
أبل شركة عصرية ذات تكنولوجيا غير تقليدية, كسمكة المينوة تقوم بتحدي 
الموؤسسات: الععلاقة كأىديت آم كان: ا ينان التخضي:.مع بتتعرة. الظويل 
المربوط. إلى الخلف: :مغ اللحية والنظارات على غرار أسلوب الطيان يتناسب مع 
حبه لأبل. 


والفثرة التى. امتدت» نيق: أداخر التمانيتات :وآوائل: التسعينات» عمل. مترمجا 
للماكنتوش, مستلماً عدداً من الوظائف في شركات البرمجيات في سيلكون فالي 
قبل أن يقرر الانطلاق وحده. أسس مع اصدقائه شركةٍ "انك ديفيلوبمنت" ٠‏ والتي 
هدفت إلى إنتاج البرمجيات للكمبيوترات القائمة على الأقلام السابقة لبالم بيلوت. 
ومع ذلك, لم ينجح هذا الجزء من المؤسسة التجارية بالسرعة التي تمناها وبعد عام 
واحد, قرر بيار أن كو ل فر اجر من الأعمال التجارية على الإنترنت. 


المولود الفرنسي والايراني الامريكي بيار اوميديار. مؤسس ايباي. 


وبالتالى تمت إعادة تسمية الشركة أي شوبء وعملت باعتبارها شركة 
إلكترونية لتجارة التجزئة. بينما كان مبدا الإنترنت هو حشد الزخم من جميع أنحاء 
العام 1994, باحثاً عن عمل تجاري يقربه خطوة إضافية من الإنترنت. حافظ بيار 
على خصة: له في أي .شوب« وقد :تين لاحقاً بالرغم :من قوات- الأوان: بانها كانت 
خطوة ذكية جدا. وبعد أقل مسن تدر لفت اي شوب انتباه عملاق البرمجيات 
فابكرو سيعت الذىق قاف جالتالى يشرزانة هما عل من شان ملقويرا قبل أن فلت 
الثلاثين من عمره. 


ينعا كان :هبدا الإنترنت هو حشد الزخم من جميع أنحاء العالم, كانت نسبة 
تقدم التكنولوجيا بطيئة جداً بالنسبة لبيار فراح يبحث عن عمل تجاري يقربه خطوة 
إضافية من الإنترنت. 


كل الأشياء إنترنيت 

في ذلك الحين, كان من الواضح أن بيار التقط جرثومة الإنترنت ولحسن الحظ 
كان في الوقت المناسب في المكان المناسب, كمضيف لمؤسسات تجارية على 
الإنترنت بدأت بالظهور. طور بيار اهتماماته في كل ما يتعلق بالإنترنت من خلال 
انضمامه إلى منشأة الاتصالات الخلوية جينرال ماجيك. وخلال تلك الفترة تشكلت 
فكرة إنشاء موقع إلكتروني للمزاد الذي أصبح في نهاية المطاف ايباي. وكالعديد 
من. الأفكان التحارية العظيمة: تيع إنداع بيار هن تجرربة. سينة..فقبل :سنوات قليلةء 
كان قد وضع فللنا تجارياً على الإنترنت لحصص في شركة بدت واعدة, ولكن 
اكتشف بأن الأسهم ارتفعتا بنسبة 5090 قبل أن يتحقق طلبه. 


وقد وجد بأنه من غير العادل التفضيل بين المشترين على أساس سعر واحد, 
بينما اضطر الآخرون القبول بسعر آخر. اعتقد بأن المزاد على الإنترنت كان طريقة 
أفضل 00 إلى سعر أكثر عدلاً لكل من يهمه الأمر ومع تطور الإنترنت يمكن 
لمفهوم مما ثل أن يصبح حقيقة: وفي مقابلة له, قال مرة : "لدي شغف بان اقوم 

بحل مشكلة أعتقد بإمكانية حلها بطريقة جديدة'"”, ', أراد أن يختبر قدرة احتمال 
الموقع تربعط اناس في جم أبحاء العام وأن بعرض برنامجا حيث يتمعن البانعون 
والشارون. من ادل المعلومات خول الأسعار والمتجحات 


لدي شغف بأن أقوم بحل مشكلة أعتقد بإمكانية حلها بطريقة جديدة. 


فيذكر في كتاب ذا بيرفيكت ستور: فعوضاً عن نشر إعلان سري والقول لدي 
هذا الغرض للبيع"؛ أعطني 5100, قم تر الإعلان وق "الكم السعر الأضىىرواذا 


الصورة الاكبر 

كاق الآفر سيستعرق »وفنا وضيرا ليتظوق ولكن باز شفع بهذا التحدي وعمل 
على مدار الساعة؛ محافظاً على وطيفته في النهار خلال أيام الأسبوع. وعمل على 
موقع المزاد خلال أوقات فراغه في الأمسيات و في عطل نهاية الأسبوع في الواقع 
كتب المدوّنة الأولية لموقع المزاد في عطلة نهاية أسبوع واحدة. كان جهداً مليئاً 
بالحب, وهواية تستغرق انتباهاً كلياً انطلاقاً من فكرته لمزاد على الإنترنت أرادٍ 


بيار فوق كل شيء, أن تغرر: فكرة بتاء مكتمع على الموقغ الالكترويي: يكون معتيا 
على أساس الإنصاف والثقة. 


وبمجرد اكتمال المدونة, أطلق الموقع, وبالرغم من ذلك لم يكن لديه فكرة 


عن الأمور التي قذ يرغب الناس بشرائها آو بيعها. وكتجربةء قام بعرض مؤشر 
الليزر خاصته المكسورء للبيع وتفاجاً. وجد شار مهتم بالمؤشرات المكسورة. انتقى 
سان كمية من كناك المنتحات. من ضهها أجهرة وبرامج الحاسوب, التحف, الكتب 
كت الكاريكاتير, فقام المستخدمون بإدراج ورؤية الأغراض وقاموا بالمزايدة. 

كيت كان يتوق أن تعرض الحدمة مجاناء فكان :من المحم علية أن يحافظ 
على نفقاته | لعامة منخفضة بقدر الإمكان. ولتحقيق تلك الغاية, شغل الموقع من 
منزلة: دافعاً 430 في الشهر لمزود خدمة الإنترلنت. وقور أيضاً أن يسجل المؤسسة 
التجارية, هادفاً تسميتها "ايكو باي تيكنولوجيا" بحيث أعتقد أن الاسم "بدا رائعاً". 
ولكن عندما حا ول تسجيله, ود ناته كان قد ال تعمل سابقا من فك ششركة تعديق 
كندية, فاختار الاسم الأقرب التالي من خلال اختصاره إلى إيباي. 


جمع الموقع رهما وها من دون دعاية, ويذ] الناس بعرض وشراء جميع أنواع 
اليا تجتب: بيار الإعلانات. 'الغلاقات العامة والضفقات. مع المواقغع الأخرى 
الهادقة إلى: تنشيظط جركة الزيارة للموقع مفصلاً سين الوعن غبزز الحدوثتطيه 
ماشؤة. الضق- اغلانانه: الخاضه :خول الموقة ذمع المح وعات الرشارية عل 
الإنترنت من أجل جذب الانتباه. وقد جاء ذلك بالنتيجة المرغوبة2. بحيث قام 
المهووسون بالكمبيوتر والباحثون عن المساومات (الصفقات) التجارية بمراسلة 
بعصهم البخض. متبادلين تفاضيل الموقع: ومع اقتراب نهاية العام 1993, قرن مزؤد 
بيار بخدمة الإنترنت بان يحمله كلفة 5250 في الشهر مقابل استعماله الخدمة, 
بحيث وجد أن حجم حركة الزيارة للموقع وحدها تقوم بوضع ضغوط على نظامه. 
فكانت ثلك نقظه تخول لثيار وجاءث اللحظة: التي قرر فيها أن يحول هؤاشه القن 
مؤسسة تجارية. 


فيذكن فى "ذا بيزقيكت فور" "هذا اعندما قلت. إنه] لهواية مسلية ولكن :98250 
فى الشهر هووميلة كبير"..وملد الندابة صغم فان الموقع من أخل أن تجمع رنبيها 
ضغيراً قائماً على كل بيعة: ونتتفيذه لهذه التكلفة استطاع تآمين: المبلغ الضروري 

من أجل تمويل :النققات: العامة وتوسية المؤسفية التخارية: قفر أن يحفل. كلفة 
0 مقن تعر المييعات 'للأغراض الى بثلة :سيعوها اقل يمن 505 ونسبه 9025 
للأغراض التي يزيد سعرها عن ذلك. وقد تم تعديل هذا النموذج لاحقاً ليشمل كلفة 
على عرض _الاعراض 


أزاة نان «فوق كل شيء أن .يعزو فكرة نا مكتهع على المؤقع الالكتروتي: 
يكون مينيا علق أساش الإنضاف:والثقة. 


الاتجاه نحو النمو 
كانت عائدات تلك الرسوم أكثر من راتبه الحالي. فكان قراراً سهلاً بالنسبة له 
أن يترك وظيفته ويكرس اهتمامه ووقته بالكامل مل للموقع. و في يوليو 1996, 


وبتسجيل الموقع عائدات بلغت أكثر من 510000 لذلك الشهر 41000 مستخدم 
مسجلء قام بيار بتوظيف أول موظف, جيف سكولء, الذي كان سابقاً مشاركاً ببدء 
شركتي تكنولوجيا عالية. وقام أيضاً بإنشاء مرافق للتعليقات على الموقع من أجل 
تحسين عملية الشراء والبيع, مما عزز مهمته الأاساسية بإنشاء مجتمع موثوق به. 
وبعد عام كان ايباق تحدت مستهلكين أكثر فن أى موقة اخر على الإنترت: 

وفي مقابلة معه, قال بيار: "من خلال بناء نظام بسيط, مع القليل من المبادىء 
التوكيوية 0 أيباي ونفتجا: للنصو اشاس دممكنة انيتصل: إلى :درحة فين من 
العطيم الدايق 

وفي 0 7, ومع نمو المؤسسة التجارية بمعدل هائل, قام بيا ربالاستثمار 
بشكل كبير في الإعلانات للمرة الأولى وساعد في تصميم شعار المؤسسة التجارية 
المعروف اليوف. وتمين هذا العام يعدت هام آخر بعية بع الفغوض. العلنون عدن 
إيباي - وهو دمية نسخة عن العصفور الكبير في سيسامي ستربت. وبحلول العام 
8 كان الموقع يبني لنفسه اسماً بصفته المكان للتجارة من أجل بياني بيبيز - 
للعيواثات' المحنطة والق أصنحت غرضا لهواة الجمع. 


استمرت الثروة لصالح إحساس بيار بالتوقيت. وعند نهاية العام 1997 وخلال 
العام 8 كانت دوائر الأعمال انار حول العالم _تخوض تجربة ازدهار الدوت 
كوم, وأي لشيء :وكل شيء على الإنترنت كان جاذباً للمستثمرين وا 
على حد سواء. أدرك بيار أن المؤسسة التجارية أضبخت كبيرة دا بالنسبة له 
للتعامل معها وحده, . وحان الوقت للبحث عن مساعدة وخبرة. كان قد أنجز العديد 
من الأدؤان: من حتعنها المذير المالي: الزتسن: والهدين التنفيدى العام بالإضاقة الت 
كوفبرئيس امتحلين لز ارة 

قرر بيار البحث عن الدعم المالي الخارجي فباع نسبة 2290 من أسهم 
المؤسسة التجارية لصاحب المشاريع الرأسمالية بينشمارك كابيتال مقابل 6,7 
مليون8 (أي ما يعادل 4,7 مليون جنيه أو 8,4 مليون58 اليوم) والتي أشارت بعض 
التقاريز بأنه كان أجد أكثر الاستمازات' المريحة في سيليكون قالي: ويذا يمارك 
بالبحث عن فريق ادارة لديه خبرة وشملت التوطيفات الجديدة مارغريت ويتمان 
وهي ‏ متخرجة في كلية إذارة الأعمال. في جامعة :هارفارة والتي كانت قد عملت 
سابقا مع ديري المت مضب الرتيسس والفدين التتفيدق العام بيتها بقى بتار 
رئيس المعلس الإدارة:« عبنت مية كبار المسؤولين التنفيذنين من شركات كامثال 
بيببسي كو ودبزني, وساعدت عل إدراج الشركة على لائحة البورصة, وتراسنت 
استثماراً كبيراً في الإعلانات. 


حقق الطرح العام الأولي نجاحاً هائلاًه وأمن الدعم المادي للمزيد من التوسع. 
شاهد بيار وميغ الحصص تقفز من 518 إلى 550 للقطعة الواحدة في مسالة دقيقة, 
وخلال شهرين من التسجيل (العرض). وصلت الحصص إلى 5100 للقطعة الواحدة. 
وفي أوائل العام 9 بلغت حصة بينشمارك 2:5 بيليون5, لمساومة عائدات 


مذهلة بنسبة 5000096. وبعد عرض ثاني, وصل تقييم ايباي إلى 26 بيليون8 (16 


المتاقت البابقة 


ومع ذلك, كان لهذا النمو السريع ثمناً. ففي يوليو 1999, بعد إعادة تصميم 
الموقع, واجه إيباي عدداً من الأعطال في خدمته. بحيث استمر أحدها لمدة 22 


ساعة. كان لذلك الأمر 0 قاس على تفاعل المستهلكين مع الموقع وأقتطع أكثر 
من :010 تقو تشعر اسهقة: وحصل المزيد من الانقطاعات في الخدمة وتلقت عائدات 
الشركة ضربة 


شعار ايباي الشهير خارج المركز الرئيسي في كاليفورنياء سان جوز. . 


قاسية وفقاً للتقارير في ذلك الوقت, كلفت انقطاعات الخدمة ايباي 3,9 
ملايين 4 .من النزية: التانى “من إبراداتها. ,بحيت. أعاذت: تمؤيل'الرسوة المسكلة 
ومنحت 01 على المزادات. 

وفي ذلك الوقت, كان انقطاع الخدمة لمدة 22 ساعة أحد أسوأ انهيارات 
الإنترنت في التاريخ وظهرت ردود الفعل ريغا نحيك له ضيغ المستحدهون وقنا 
بتسجيل شكواهم على صفحة الأخبار المكرّسة للمؤسسة التجارية على الإنترنت. 
وطرح آخرون الأسئلة حول متانة التكنولوجيا. 


لطالما كان هدف بيار الحفاظ على الزبون في المقام الأول فراح يطمئن 
الزبائن حول جودة الخدمة. عمل الموظفون على مدار الساعة من أجل تصحيح 
المشكلات التقنية وأجرى إيباي 100000 اتصال لأكثر مستخدمي الموقع؛ ونبههم 
على المشكلات:«فعتدرا وضامنا أنه كانكيتم القيام: بكل شىءغ ممكن عث 0 إعادة 
تشغيل الموقع. 


وبالرغم«من: ذلك انتقل يعض المستخدمن إلى مواق أخوى ررحت :سه 
بدلا .عن إبباي, ولكن..بتستختها. الخاضة :من المزاد على الإشرتت. وايررها 1-7 
البحث "ياهو!" والشركة الإلكترونية "أمازون". وأطلقت هذه الأخيرة المزادات على 
الإنترنت في مارس 1999, عبر نموذج مماثل لإيباي» يتضمن عمولة على المبيعات 
وتقديراً ونظاما لنشر الملاحظات. ومع ذلك, بدت المنافسة شيئاً جيدا بحيث عززت 
إناف جد مانها كرفو يكت امجسوعة المنكاة“ المعروضة» إلى تحسين عهلئة الننة 
والشؤاء ووضعت تضابها التمو العالمي. 


التوسع في جميع أنحاء العالم 

وفي العام 1999, أطلقت إيباي مواقع في الولايات المتحدة الأمريكية, 
أسترالياء ألمانيا وكتداء وتقد ايضنا كل من ميغ وبباز استراتيجية شملت: بيع تحات 
أغلى على الموقع. واستعيع ذلك إظلاق سلسلة هن المواقع الإقليمية:.والتي اعتقنذا 
بأنها ستسهل عملية بيع المواد الأكبر التي ون مرهقة ومكلفة لنقلهاء 
كالمركبات (وسائل النقل). وقد ذهب إيباي أيضاً إلى شراء العربات المقطورة وبعد 
عام :واعة اشترى الشركة الالكترونية "هالف: كوم" التي سمحث. للمستخدمين 
بشراء المتتحات مباشرة من :دون الاسطرار إلى المروو بالمزاة 

وبخلول العام 2001 أضافت]إبباق ابزلنذاة إيظالياء كوزباء :تنوزيلتداء “ستعافورة: 
الثانان:وسويسرا إلى ملفها من المواقغ العالمية:'فتضخم عد المستخدمين إلى 42 
علدنا قان وسكا شريها جفانلا كان عمل كذ جد ذاه ولكن كان نضا محرا مقائل 
ل من الخسارة والشؤوم في ممع الدوت 0 التمس العديد من مؤسسات 
نفسه 9 5 ايباي, ولكن بحلول العام 201 ا الامور فأصبحوا 100 
مؤسسة تخازية واخدة على الإنترتت بغة أن وضلوا مؤخرا إلى الإقلاس. 


فإن توسعا سريعا ممائلاً كان عملاً فذا بحد ذاته ولكن كان أيضاً منجرا مقابل 
ر خلفية من الخسارة والشؤوم في مجتمع الدوت كوم. 


فك ذلله لمخصل اماف على قل شفية بالظطويفة الف ما سها: يحي فون إن 
السوق الأسيوي يصعب السطو عليه. وبحلول العام 2002, اضطر إلى إيقاف 
عملياته في اليابان بعد سنتين من الاطلاق: معترفا بانه كان من الصعب القيام 
بنجاحات في سوق حيث امتلك المنافسون كياهو! الياباني نموذج مزاد راسخ. 


ووفقاً للتقارير كان ايباي قادراً فقط على تقديم 25000 منتج على موقعه الياباني, 
شنعا ؟ناهوا" الياباني كان نقلك:.ها يقازب 3:5 ملايين مف :ولكن بإغلاق بات واجد: 
انفتح باب آخر - فإن روح المقاولة لإيباي وشهيتها للتحديات العالمية لم تخمد شِ 
أتفط الامور: قوصعت أمامها الضين كهدف» «واتشرف ثليته "اتيت كو" 

موقع المزاد الرائد في البلد. 


وقن مكيف أنضا عن طرق لتحبين خدماتها :زفي القاة :2002 قوف نظام 
انلقف الالكتروي باببال بصففة قينتها 1 بليونة كانت اننال اللاعنا الراتد فد 
سوق الدفع الإلكترونية, ونظام ايباي للدفع الموصى عليه (المفصل) قد فشل في 
تنديد كضةبابال فى التسوي»:ويذا من المنطعى الاتضماة !إلى صيعة رابحة واملت 
ميغ ان عملية الشراء ستساعد في تسريع عمليات الدفع الموجودة للموقع. 

و في العام 2004, أولجت ايباي وظائف "اشتر الآن" . مما سمح للبائعين 
الالثفاف: خول عقلية المراد. والبيع فوراً المشتهلكين. وبعد عام واج أطلقت 
مشروعا تجاريا وفثة صتاعية:.مندمة:مواة من الفائض. التحارق الضناعى: وجاءت 
خطوتها الأكثر إثارة للدهشة بعد عام واحد, بشرائها شبكة الإنترنت لتقديم خدمات 
الهاتنف سكايب. في أكتوبر 2005, بتكلفة حوالي 2,6 بيليون5 (مما يعادل 1,5 مليار 
جنيه أو 2:7 بيليون؟ النوم)..و في :تلك الغترة فالت: انباي أنها سوف: تدمع شكايب 
مع متوقع المزاد الخاض بها من أجل تشهيل عمليات البيع في تلك الفثات الي ذعث 
إلى قنوات تواضل. أقضل, كالسيارات المستعملة والمقتنيات الراقية:'وستمحخت 
الصفقه أيضا لإبباق نتوسيع امتداذها عالفيا,'حاضلة على جمهورز في أوزونا:واسيا 
وهي مناطق قد فشلت حتى الآن في الحصول على موطىء قدم قوي فيها. 

البقاء للأصلح 

ومع تشكبك العدية. من المحللين: في المقظى 'وزاء“ضفقة: إبباق. -: سكارت: 
وقال آخرون إن إيباي دفعت 0 من اللازم, فهنالك لشيء واحد واضح: وبحلول 
الوقت ا في ذكراها السنوية العاشرة ' في العام 2005, أثبتت إيباي نفسها 


ذروتها في 0 حدوث انفتار الذوت كوم ونجت عندما احتفت الماركات البارزة 
والمدعومة برؤوتس الأموال الاستتمارية كأمثال'' 'بوو. كوم" . "كليكمانغو" و "ويبفان" 
تماما, 


واليوم, هناك أكثر من سبعة ملايين غرض جديد يعرضون على إيباي كل يوم 
وأكثر من 112 مليون غرض متوفرين في أي وقت كان. 


وبالرغم من فشل غزوة مزادها في الصين (فقد أغلقت الموقع في نهاية العام 
0١‏ ودخلت عوضاً عن ذلك في إدارة مشروع مشترك مع شركة إنترنت يابانية), فإن 
إيباي حصدت نجاحاً أكبر مع سكايب. وفي العام 2007, قالت ميغ إن سكايب يملك 


زبائن أكثر في الصين من الولايات المتحدة الآمريكية وكان معدل النمو في الصين 
أسرع:فن أي مكان اخر. 

وبجدارة بالنسبة لمؤسسة تجارية على الإنترنت, لم تتآخر إيباي في الاستفادة 
من فرص تكنولوجيا أخرى, تددمة. اموت واب ٠‏ تنبيهات الرسائل القصيرة 
والبلوقات. وقام بتنو, خدماته كت فقدما" 'بيست وم م" من إيباي وهو موقع 
مكزسين لاتجاد. أكثر'الأغراض النادرة ‏ المغعروضة وايباف "بالسسن -فويه" الذي تؤزمن 
معلومات عن مصطلحات البحث الشهيرة والمواد الأكثر مشاهدة. 

وفي الآونة الأخيرة امتدت الشركة إلى أسواق دولية أخرى ووسعت أعمالها 
التجارية في المزاد حتى إلى حجز التذاكر والتسوق عبر المقارنة. في حين تقود 
نضيها الواسة من التكديات» فقو تناظأ التمو الاجمالى تحور أعمالها التخارية فن 
الفراة فقة تم تنفية عدد من حوادث الغش على الموقع. وواجهت منافسة قوية 
من محرك البحث العملاق "غوغل", التي وقفت وجهاً لوجه مع "بايبال' ' من خلال 
إطلاقها ل"شيك اوت". وهو نظامها الخاص للدفع على الإنترنت. وبدأ "أمازون" 
أبضا بحذب الناتكين المستفلين دروهو جوهو أعمال إساق التحارنة: 


اين هم 00 
قليون: ا متوفرة في أي وقت كان وك ثلاثة أسواق لها ف ات له 
الامريكية» الفملكة المتحدة ‏ والفاناء ومن حهة: أخرى تقدر ثروة بيار بحوالي 4.5 
مليارات جنيه (8 مليارات5) وكان قد احتل الرقم 120 على لائحة "فوربس" 2008 
للأثرياء في العالم. وبقي رئيس إيباي ولكنه شغل نفسه بمشاريع أخرى, كشبكة 
أوميديان: شركة استثمار خيري. وهو أيضاً مدير "ميتاب" . وهو موقع اجتماعي محلي 
يغلك فيه اسكثمارا: 


و في أبريل 2008, تنحت ميغ من منصب المدير التنفيذي العام, وتلاها جون 
ذؤناهودرئيساً لقم أتعواق: إبباي. :ونتدو الأعمال التجارية على الجبهة العالمية 
واعدة,. مع 9054 من العائدات الآتية من الأسواق الدولية. مقارنة بنسبة 9647 للسنة 
منذ عامين. وجزء من نجاح الموقع كان أيضاً نتيجة القدرة على الابتكار كما القدرة 
على النافلم وهي رؤية براففت الشركة مثة اول يدايانها: تحيث يشر ديار خلال 
مقابلة في العام 2000 فالا "إن دما فامتعية إنيائ هو جلق تشوق خدين يموق لم 
يكن بالفعل«موجوذ ا ١شايقا.‏ كان علينا'تظوين 'استرانتجياتنا وسياساتنا مما كنت قد 
بنيته في البداية, والذي كان معتهفا من الناس ضابهلا لنفسه:, إلى سوق حيث نأخذ 
دوراً أكثر قغالية من خلال مجاولها للمساقدة على تحدية المعثلين السنين". 

وهدا لا نزال ضفيحا النوم وقدم التوفع موكر ا ماشين حدندة من حال بال 
الققام بمزاداته وقواتم الأشعار الثابئة أشهل للاستعمال: بعد تجديده. لآليات تدوين 
الفلاخطات: وقامت بتفوية: أحكامها ضد التزوير في مخاولة لجعل إيناي مكانا أكثر 


داخل المقرات الرئيسية لإيباي. 
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لوقل 
البحث عن النجاح 


المؤسسان: سيرجي برين ولاري بيج 

سن المؤسسين عند البداية: 24 و 25 عاماً. 

الخلفية: طالبي دكتوراه في علوم الكمبيوتر 

سنة التأسيس: 1998 

نوع المؤسسة التجارية: محرك البحث. 

البلاد التي تتبادل هذه التجارة: في جميع انحاء العالم 
العائدات: 4.2 مليارات58 (2.1 مليار جنيه) (2007) 


كلنا يسمع باسم "غوغل" وعلى الأرجح نستعمل موقعه الإلكتروني أكثر من أي 
موقع آخر. ونعلم أيضًا 7 ناجح جدآ وأن مؤسسيه أصبحا أقزياء جدا. ومع ذلك فإنه 
من المذهل, أنه قبل 10 سنوات د الغ ممع أحد هنا بد ناهيك عن استخدامه. كان 
نموه (ازدهاره) أكبر من أي من المؤسسات التجارية الممثلة في هذا الكتاب, وأيضاً 


أسرع من أي منها. 


ولادة الموقع 

لم يكن غوغل أبداً منجماً للذهب. في الواقع. فعندما بدأ مؤسسا الموقع لاري 
بايج وسيرجي برين لم يكونا متاكدين حتى, كيف يمكن لموقعهما أن يجني المال. 

التقى الزوج في جامعة ستانفورد خلال ربيع العام 1995, حيت التحق كلاهما 
نرناعهها المرموق للحخضول. على .دكتوزاة. فى. علوف الكفبيوتن» تقع- جامفة 
ستانفورد في سيلكون فالي, والتي كانت قد خرجت بعض أنجح شركات التكنولوجيا 
فى. العالي كامتال "فيوليتك + .باكارد" و"نفان :هابكروسيسهم'"7 كما أن العينة 
الأكاديمية شجعت المخاطرة وروح المبادرة.. فإن مكتبها لترخيص التكنولوجيا قدم 
الموارة» التضيحة والمساعدة للتقنيين مع مني براءة الاختراع لمشاغدة تلافيدتها 


على "شويق نازع انحاتهم مقائل انهم في التشارع التجارية: وكات اها على 


مرمى حجر من ساند هيل رود, وهطفي موطن بعض أنجح الشركات الرأشمالية في 
الولايات المتحدة الأمربكية. 


لقد نشأ كل من سيرجي ولاري في محيط تملؤه العلوم والتكنولوجياء كان والد 
لاري أحد أول الحائزين علئن شهادة في علوم الكمبيوتر من جامعة ميشيغين. 
وكانت والدته مستشارة لقاعدة البيانات مع شهادة ماجيستر في علوم الكمبيوتر. 

ولد تسرجق فئ: موسكئ وحاء إلى الولانات المتحدة الأمريكية. قندها انتفل 
والديه إليها. كانت والدته عالمة في الناسا ووالده مدرساً للرياضيات في جامعة 
مازيلاتد. انهت تشيرجي تلتهاذة البكالوريويين في الرياضيات ٠و‏ علوم الكفريوين في 
جامعة ماريلاند وهو في التاسعة عشرٍ من عمره:, بينما قام لاري ببناء طابعة 
انكجيت من ألعاب الليغو في الثانوية. إذا حتى ذلك الوقت قبل أن يلتقيا كان كلاهما 
معتاد بدرجة عالية على استخدام الكصووترات وعلى كيفية عملها. أقاما علاقة 
صداقة+-متينة خلال :وجوذهما فى .سنانفورد: والقى عذاها حتهها الكبين المشترك 
للنقاشات الأكاديمية والخطابات. 


مؤسسا "غوغل" سيرجي ولاري. 


وفي ذلك الوقت, تواجد العديد من أدوات البحث البدائية, ولكن البحث كان 


كان زملاهما في خامدة ستانفوردء طالبا الدكتوراه جيري د فيلو فد أنش] 


اأنافوا" لتعالحة هذه المتكلة: ولكن:وظفاافريقا من المتحرزين من اخل كي زليل 
للإنترنت, وكانا يكافحان في ذلك الحين لمواكبة النمو المفرط (السريع) في الشبكة 
العالمية: بحفنها: يوجوة «طوقة ‏ أقصلي انضم سركي الجبين فى التتخراء 
المعلومات من كمية كبيرة من البيانات, إلى لاري؛ الذي كان يدرس محرك البحث 
الرائد "التا فيستا". طموحاً أبداً. قام لاري بتنزيل الموقع الإلكتروني بكامله على 
كمبيوترة: المحفول ليدزسن العلاقة بين دلائل الموقع 1 التا فيستا لم 
بأكدها بعين الاعتبار. وقد استغرق المشروع وقنا أكثر مما كان متوقها 'وكلفق قسم 
علوم الكمبيوتر حوالي 520000 (12000 جنيه) كلما بعثوا ببرنامج متسلل للحصول 
على البيانات على الإنترنت. ولكن كان الجهد يستحق العناء بالتأكيد. 


0 أبداً, قام. الاري بتنزيل اللو الالكترووى. كافلة. على كمنيودة 


اتسنا الدعدة الدلائل الفى :تسن إل الموفه هئ مقتاسن شتعنيية علاوة عل 
ذلك لقد قرزا أن الدلائل يمكن أن تكون موروية على تمل المثال: إذا كانت البى 
بي سي ترتبط بموقعك الإلكتروني (الذي يتلقى نسبة زيارة عالية ولديه العديد من 
الدلائل الموجهة إليه) فإن ذلك أثمن من أي دليل من موقع أقل شعبية. أعطى, 
نظام الخلول العامة اسصور وقد طوزه من أخل 0 هذا النظام المزعج 
للفو من خذل إضافة ذلك الى وسائل البحتك الخليدية التي طاغتت الكلمات 
الرئتستية على. الصفحات. مع. تلك الموجودة. 'في. .مصطلحات: البحث: استيظ 
الموزسستان مكرك بحت أعغطى نائه كانت دقيقه تدر جة عالية ووققة الصضلة يظلت 
المستخدم. وولد غوغل. 


البحث عن شار 

لم يخطط المؤسسان إلى انشاء مؤسسة تجارية. قادمين من خلفية ثقافية 
حيث تبجل الأوساط الأكاديمية: كانا متحمسسين أكثر للعتون: على ظريق يوضلهها إلن 
أساس تلك الأطروحة القاتلة. فقد طورا نموذجاً عن محرك البحث الخاص بهماء 
اسمه "باكراب", والذي أعيدت تسميته إلى غوغل في العام 1997. كان المصطلح 
لعب على الكلمة غوغول: وهو مصطلح في الرياضيات لرقم تلته 100 صفر وممثلاً 
الكمية الكبيرة من البيانات على الموقع الإلكتروني. العمل يوم داخل و خارج غرفة 
في الحرم الجامعي, أطلق المؤسسان إبداعهما على طلاب جامعة ستانفورد من 
خلال الشبكة. الداخلية- للعافعةة. إن “شعبيتهما “وسط. هذا العدد. من الناس 
المتعطشين إلى المعرفة ارتفعت من خلال التوصيات الفيية: بحيث اكتشف 

ومع عدم رغبتهما بالانصراف كثيراً عن دراساتهماء كانا متأكدان من أنهما 
ابتدعا شيئاً أعلى بكثير من أي شيء آخر متوفر في ذلك الوقت, لقد حاولا بيع 


كولوجياتهها إلوا "اكسيه". ياهوا وللستتزكة الراكدة:في السوق :في ذلك الحين: 
“النا فيسنا"هقابل هليون :دولار قبل تتجيل نزاءاك اختراع لها ومن العدهش. أن 
كل .شركة.مرث على هذه الفرصة. فان: البحث. لم يقدم أي فرص تولد الابراداث 
وهدف غوغل لإعطاء نتائج في نصف الثانية لم يجعل منه مكاناً مثالياً للمعلنين. 
شاعرين بالانفعال تجاه تطويرهما لشيء كان الناس بحاجة إليه بالفعل. لم يكن 
هناك خيار أمام سيرجي ولاري إلا الأخذ بنصيحة أحد مؤسسي ياهواء ديفيد فيليو 
وأكذفوعل إلى السوق انفويض 


من خلال ردود الفعل على الرسائل الإلكترونية المكدسة من أقرانهما 
الأكاديميين, أعادا صياغة عروضاتهما قبل أن يبحثا عن التمويل لجعل الأمر مقبولاً: و 
في آب 1998, التقيا بالمستثمر الخاص؛ اندي بيشتولشيم, الذي قد شارك 
سيقن سان مايكروسيستم الذي كان قد باع مششرووعا تجارياً آخر إلى 0 
مقابل مئات ملايين الدولارات. وبالرغم من عدم وجود نموذج تجاري واضح., كان 
بيشتولشيم مأخوذا بشدة بالفكرة, بحيث إنه كتب شيكاً لغوغل انك مقابل 5100000 
(60000 جنيه) على الفورء مجبرا سيرجي ولاري على إدراج الشركة. وهكذا ولد 
غوغل. 


" وده اجون عمدلا ويجنا حبلالا بموبط هيلا 
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شاشة غوغل المشهورة جداء فوق كل محركات البحث. 


كان بيشتولشيم معجباً بشكل خاص بخططهما بالاعتماد فقط على قوة 
الأموال 9 الحمادت لعا قخططا للارستهاز فى نعنية المسلوها كما لم لقف 
أي شركة من قبل. ومن باب التعويض, كان سيرجي ولاري كفوءين بشدة 
باستعما لهما الكمبيوتزات؛ كانا ينزلان: يفهربتئان:-وشختان على الإنترنك 
شك تورات خاضرة والتى كانا قد اها ووصده ميا اليل الات 
على تلك الكمبيوترات ونظم الحلول الحسابية التي كانا أيضاً قد صمماها من أجل 
بفعالية التكلفة من خلال ال ا ل ل 0 
حل كردن على أن ايها على ا حت ليف ا ا ل ال 
المترايذ:من المواقع الالكترونية والمستخدمين. 


كانت مهمة غوغل الأولية هي بتنظيم معلومات العالم وجعلها مفيدة وفي 
متناول الجميع. 


عي ناي بيشتولشيم, دعم المؤسسان العديد من الأصدقاء وأفراد العائلة. وقد 
استطاعا جمع مليون5 (600000). بعد إدارة عملياتهما من كاراج لبعض الوقت, حيث 
وظفا أول شخص, انتقل الثنائي إلى المكاتب في بالو التو في العام 1999. وخلقت 
نشرة حول المواقع الإلكترونية المائة الاولى في مجلة بي سي, . اندفاعاً هائلاً بأعداد 
المستخدمين, وقبل مضي وقت طويل, كان غوغل يتعامل مع زيادة 500000 بحث 
في اليوم الواحد. 

وبالرغم من ذلكء كافحا للحفاظ على مستوى الاستثمار في تقنيات 
المعلومات واحتاجا لمجاراة تلك الأعداد المتزايدة, وكانا مجبرين على البحث عن 
المزيد من الدعم قبل مضي وقت طويل. ولحسن حظهماء عمل المناخ الاقتصادي 
لصالحهما. وضعتا قصة غوغل خلفية نشوء مجال الدوت كوم. (وسقوطها لاحقا) 
وبعد الضجة التي خلقها طرح الأسهم في البورصة للمنتج متضصفح الإنترنت 
نيتسكايب في العام 1995. والتي قدرت قيمة الشركة بمبلغ 3 بلايين5 بعد اليوم 
الأول من التحاوة: كان سعاسرة الأوراق: العالية في وال شتريت نترفيوة الفريد 

من القصص حول نجاحات الإنترنت. 

وفي العام 1999, اطبق غوغل على صفقة مع شركتين راسماليتين مرموقتين 
(في سيز) من أهمها في العالم: كلاهما قائمتين. في .تنائد هيل :رود كاليقورتيا: 
شركة سيكوا كابيتال التي كانت قد دعمت ياهو!, وشركة كلينر بيركنز التي كانت 
قد دعمت امازون ٠‏ وكثير غيرها. وبخطوة ة غير متوقعة وافقت "الفي سيز" 
المشهورة على الاستثمار بالتساوي في غوغل, من دون امتلاك أحدهما حصة غالبة. 
كانوا تواقين بشدة من أجل دعم الباحث الرائد بينما كانت لديهم الفرصة (بالرغم 


من عدم امتلاكه لأي نموذج تجاري ناجح) إن كل شركة استندت على 12,5 مليون و 
(75 ملايين جنيه)» بينما بقي سيرجي ولاري المسؤولين الوحيدين عن الشركة التي 
انشاها - وهوشرط غير قابل للتفاوض بالنسبة لهما. 


التؤسع عالمنا 

بعد الضجة التي نتجت عن ذلك, اختبر غوغل تدفقاً مفاجئاً أساسياً ذ في النمو, 
استمرا بطريقة استخدامهما للكمبيوترات التي صنعاها خصيصاً لذلك 0 
أجزاء من كمبيوترات منخفضة الكلفة؛ وتكديسهما واحداً فوق الآخر, حاصلين على 
أكير مساحة ممكنة: نالقدذم الفريع الواحة فن مراكز ناناتهم. :وقى هذه المرجلة, 
كان نموذجهما التجاري بكسب الإيرادات من خلال ترخيص تكنولوجيا البحث 
خاضهها إلى شر ا ١‏ أخرين ولكق لم كن تلك الطرقة تجود عليهها .أى «اززادات 
تذكر, فبدا بالنظر إلى طرق اخرى لتحويل محرك البحث خاصتهما إلى مؤسسة 
تجارية مستدامة. 

كانا في البداية مترددين للسماح للمعلنين بالدخول إلى الموقع لأنهما كانا 
فلقين-من :أن يشكك. المستحخدمون بنزاهة نتائجح ج البحث - وبقي سيرجي ولاري 
حازمين على عدم السماح للشركات بالدفع لاحتلال مترلة. أعلن كما فعلت 
محركات بحث أخرى. فطلعا بتسوية كانت ستقوم بن بثورة ليس فقط في مق 
التجارية إنما لمنافسيهما أيضاً, ومن دون الخاليه : في مجال الإعلان في العالم. 
0 موضوع معين, سيقومان بعرض 

ص إعلانية صغيرة متعلقة بموضوع البحث إلى جانب "النتائج الطبيعية لمحرك 

البحث" ' الأكثر بروزاً. 


وعى سحن ولارق خازسين. عل عدم السفاع: للشركات: بالدفع الاجتلاك 
فتزلة أعلى:فطلعا فسونة كانت ستقوم شؤرة :فى مجال الإعلان قن الغالم 


نطوو ذلك لاحم لضع يفؤذت الدفة .عدن البفن الخالى: عخينم كست» قوفل 
المال كلما نقر مستخدم على إحدى تلك الدلائل المكفولة. وكان صاحب الإعلان 
يقوم بتحديد معدل الدفع بالنقرة الواحدة بعملية مزاد عادلة, آلية على الإنترنت. 
وقد نجح ذلك بطريقة مذهلة لأسباب متعددة: كان بغاية السهولة وسريع التجهيز 
بالتيية لضا حف: ]ل علان: ويمكن اختبازة. فرن: أجل | ستتما ريل + اضفر يكثير من 
أي طريقة إعلانية. أخرى؛ وسمة: لاصحاب 'الاعلان تعرض رشالتهف علن جمهور 
مستهد ف بشدة ‏ وكتعطش للمعرفة: فكان: مجانا إلا إذا قام أحدهم” بالتشن على 
إعلان المعلن, كان من السهل قياس نستة تجاحه الكبيرة: وفوق كل شيء, فقد 
جه اد عسل أسكات ل عات على ناج عناره من اناس الى راجو سشوون 
على إعلاناتهم. 


وكى "العام:2000.-«فظف: المؤسسان: :دكتون' اريك بنسيات تماية: الريفن 


التتفيذة:»من آخل أن تهقم +الادارة*التومقية: اللمؤسسة" التحازنة: قت ذللةن كات 
سير جحي ولاري مترددين في البداية بسبب خوفهما من فقدان السيطرة على 
الشركة التي أسساها (كان ذلك شرطاً من استثمارهما الذي وافقا عليه على 
مضض) أثبت تعيين شميدت بأنه ناجح للغاية. وبشكل خاص ٠‏ لعبت خبرته في 
الأعمال التجارية دوراً رئيسياً في توسع غوغل في الخارج. واحدى الأمور الأولى 
التي لاحظها كانت, أنه بالرغم من قدوم 6096 من أبحاث الموقع من خارج الولايات 
المتحدة الأمريكية. فان 590 فقط من إيرادات الإعلانات أتت من المعلنين في 
الخارج: بينقا توفرت: الأبحاك باللغات الاجنبية. .لبعض ‏ الوفت» وكانت» المؤشسة 
التجارية: نخدم بالفعل. جمهوراً عالفيار 'فمقع ذلك كان.عليها ان تحني المال هنة. 
وتحفت 'إشزاق: :شميدت: ثم 'إنشاء. :مكانب" المتيعات: على. الأضول :فى لندن: 
هامبورغ. طوكيو وتورونتو فارتفعت العائدات. 

وذكرت مهمة غوغل "بتنظيم معلومات العالم وجعلها مفيدة وسهلة المنال" 
بالكاد طموح متواضع! ومع نمو عائداته. بدأ بإضافة خدمات جديدة من أجل إيصال 
العرية من مهفنه: وبحلول العام 2004, بالإضافة إلن«مخرك البحث [الأساسسن: قدم 
"غوغل ايماجز". وهي مكتبة ضخمة من الصورة القابلة للبحث, "وغوغل نيوز", 
وهي خدمة جمعت قصصاً عن أي موضوعغ: معين من جحهيم أنخاء العالم: وقد مت 
"جي مايل": وهي خدمة البريد الإلكتروني قائمة على شبكة الإنترنت. 


طرح الأسهم على الجمهور للاكتتاب 

في العام 2004,. سجل المؤسسان محرك البحث على مضصض على بورصة 
ناسداك, جامعين 1,2 بيليون5 (600 مليون جنيه). ولكن الاكتتاب كان آخر شيء 
أراذة لارق :وسيرحي بالفعل. وكان جزةًا من الوافغ: أن استقلالتهما ساعدتهما على 
التأقلم مع عاضفة الدوت كوم: كانا همانعين تماما جعل معلوماتهما المالية متوفرة 
لمنافسيهما. وحتى العام 2004, قلل المحللون على نحوفادح من تقدير مدى كبر 
عملاق البحث, وآخر شيء كان يريده مؤسسا غوغل هو أن يعرف العالم ما هي 
المبالغ التي كانا يجنيانها. أو المزيد من المعلومات حول كيفية جنيهما لهذه المبالغ. 
ومع ذلك,. تضخما جدآا حتى طلب منهم القانون الأمريكي بالكشف عن مواردهما 
المادية. بالنظر إلى اضطرارهما للاعتراف بكل شيء, شعرا أنه من الحكيم طرح 
0 على الجمهور للاكتتاب. واعطاء موظفيهما الأوائل والمستثمرين تعويضاً 


لم تخلق أي شركة أخرى تأثيراً هائلاً ربحاً وثروة مماثلة, في مثل هذا الوقت 
القصير. 


ولكن قبل فترة وجيزة من طرحها العام الأولي (اي بي او). تزامن عدد من 
القوافل الإسقاط سعر سهق عوغل. ,أولاء كان على الشركة أن تتعامل-فغ ردود 


الفعل القادمة من ندها "اوفيرتور", وهو فرع من أكبر منافس لغوغلء, ياهو! كانت 
ارقي ور فن الوائل "ارين فدهوا فكرة بغ الإعلاناك لمرافقة قاله البحت 
مستعملين نموذج الدفع مع كل نقرة: ٠‏ واتهصت غوغل بانتهاك براءات اختراعها. 
مدركين للتأثير السلبي للمعركة القضائية الحاصلة في الفترة التي سبقت دخولها 
الت :سوق المورهة للهنودة الأول أعطئ موسيينا عوفل ياهو 217 هليون. من 
حصصهم في تسوية خارج المحكمة. 


ثانياً, أحدث دخولها حديثاً إلى سوق الرسائل الإلكترونية عبر جي ميل جدلاً. 
سعى المؤسسان لتقديم خدمة كانت أفضل من أي شديء آخر متوفراً على الساحة. 
مستخدماً تكنولوجيا البحث خاصتهماء يمكنك أن تبحث وتجد بسهولة رسالة مخزنة 
وو لكك امكو الع ا لل كم لعي م 1 ل 0 
الإعلانات, » التي ولدت عير عينة. الرسائك ومطابقة الاغلانات للكلمات الرتشفية: 


فى ورك العوادل ان الغترع"الغام الأولى لشوفل :فون القصض قط بق 35 
(45فني] للحصة!الواحدة. ولكن هذا لعرئدم طويك بالرغم من هذه الكنيات. اريفة 
سعر سهم 0 إلى د (بحلول كاب اليوم الأول من التداول؛ ٠‏ مع تقييم للشركة 
دن شتليكون كالى. اعطن التقية من موصن مول تخارات الخصنس رعوضا عن 
الرواتب العالية, مما ساعد على الحفاظ على انخفاض تكاليف المؤسسة التجارية 
البائعة :ينها كاتما يخادلونضي الأياء )مما جعلمم من أضحاب المليين عندما 


طرجت الشركة أنسهمها في البورضة, 


جاء جزء من نمو غوغل الاستثنائي من مخطط كان قد ابتدعه المدعو 
ادسينس. بيمسمح ذلك للمواقع الإلكترونية الأخرى بوضع مريع غوغل للبحث على 

مواقعهم, وعندما ينقر المستخدمون على الإعلانات التي يؤمنها غوغل إلى جانب, 
النتائج. يكسب الموقع الشريك بعض الرسوم على الإعلانات ويدفع للغوغل. أصبح 
ادسميسن«مشهورا جدا لدى المواقع الالكترونية الاأخرى» من صمنها حتى: العمالقة 
كأمتال اف أو ال والثيونور لك تاتمر: إن ادسفسن هو تمودكى.لنهة فوقل التريحي؛ 
واعتفاذهم. بان العمل حتنبا إلى جنا المنافسين: يمفكن. ان نتمي السوق لمضلحة 
الجميع. 


أين هم اليوم؟ 
000000 0 7 الأولي, وصل سعر سهم غوغل إلى 5135 (68 
جنيه), ومنذ ذلك الحين راح بشكل كبير مع نمو إيرادات وأرباح الشركة, يقف 


سعر السهم حالياً على 50-6 قيمتها السوفية (أي القيمة الحالية لجميع أسهمها 


عندما تجاوزت قيمة أسهم غوغل 5700 للفررة الواحة فى توفميو العام 2007 
أصبحت غوعل الشركة الخامسة: الاضكم -على " التورصة:٠«في‏ الولايانة. المتحدة 
الامركية: 


تقنيون يعملون بجهد في مكتب غوغل. 


علاوة على ذلك, ألغت الإيرادات المظفرة وأرقام الأرباح لغوغل في الربع 
الأول من العام 2008, الإشاعات بحيث واجهت هبوطاً في دخل الإعلانات في العام 
)20. وفي ذروة نجاحه في العام 2007, بيعت الأسهم في غوغل مقابل 9741,80 (370 
جنيه), ولكن بدأ سعره بالتعثر وسط المخاوف بفشل إيرادإته (أفادت الجرائد بأن 
عدذ] أقل من الناييق كانوا يتفرون غلى" الأغلانات) :ولكن وقيا للصيفة, خض غوغل 
هذه الإدعاءات عندما عاد بربح قدره 1,3 مليارة (700 مليون 0 في الفترة التي 
ات 0 اسن كود على الاشريت: قو عدا إلى روج أن تمي التعلوقات 
الففلاق: مانكرويسوفت,. حررض. على تقديد. اشفاره. .في النحت »على الإنترنت: 
وأزفعت لاحقا .على شراء ياهو! مقابل 44,6 مليارة. يستمر غوغل ومايكروسوفت 
بالمنافسة من أجل حدب' أذكن الممند سين التفنيين:فئ العالف: 

وظّفت غوغل نجاحها من أجل شراء عدد من الأمور المهمة. على سبيل المثال 
9 على اريت دفيل كلك فى ]بول الغاف 00د والتي استرتها هتابل 5 

مليارات5 موسعة انتشارها إلى سوق عرض الإعلانات على الإنترنت. 

انتقل سيرجي ولاري إلى مكاتيهما الرئيسية في مونش فيو كاليفورنيا في 
المام 2004, حيث لا تزال الشركة موجودة هناك حتى اليوم. لعبت المبادىء 
الاساسية للقي كةتدورا ريسيا فى تحاجهاء. الإضافة إلن تصميم المز نين علق 


جعل غوغل مكانا رائعا للعمل فيه. فشعارها "لا تكن شريرا" شهير في العالم, 
كالجائزة الثقافية التي ربحها سيرجي ولاري. وفي الموقع في المكاتب الرئيسية 
في ماونتن فيو, . يمكن للموظفين الاستفادة من مجموعة واسعة من المرافق, من 
ضمنها طاولات البليارد. برك السباحة وملاعب الكرة الطائرة, بالإضافة إلى تناولهم 
الغذاء اللذية مجاناً. ويحضلوق. على أكثر فن:1:300 طلب: عمل فئ الأمبوع الواجد. 


مازال المؤسسان مصممان على حل بعض أكبر مشاكل العالم. فإق المنتجات 
الجديدة ما زالت تدهش مستخدميها, كغوغل إيرث (أرض)., ٠‏ وهي خدمة تسمح 
للناس بالتجول في أي جزء من الكرة الأرضية مستخد مين 0 2 الأقمار 
الحا يت وس اشير مشر ما ل رتطلة للحيات اتير خالا تحت 
المهندسون 06 من وقتهم عندما يكونون متشجعين بنشاط للعمل على 
مشاريعهم الخاصة. فإن كلا من غوغل نيوز وفروغل, خدمة التسوق على الإنترنت, 
هما نتاج هذه المبادرة. ويملك غوغل اليوم مكاتب للبيع في جميع أنحاء العالم 
وثقافة الإتداع هدم تعمهم جميعا. 


فشعارها "لا تكن تترهر ا" شهير في العالم, كالجائزة الثقافية التي ربحها 
سيرجي ولاري. 


يجري موقع غوغل اليوم مئات ملايين الأبحاث كل يوم. حافظت الصفحة 
الرئيسية لغوغل على بساطة تصميمها ولم تحاول استعمالها للمزيد من نشر 
الإعلانات - بالرغم من حقيقة إمكانية أن تكون مصدر دخل كبير إضافي. وفي 
النتيجة,. تحمل سريعاء فن. أجل تحسين تجوية الزبائن: وبالمثل, فقد أبعدت عنها 
ملامح الفلاش سيرج عر الجياء التي قد تساهم في إبطائه. ومن المقدر أن شبكة 
غوغل الآن تتالف من أكثر من 400000 مستخدم: وهي قوة حواسيب لا يمكن لأي 
شركة أخرى ان توازيها. ما زال موظفيها يجمعون ويخصصون الكمبيوترات التي 
تستعملها الشركة من أجل تنفيذ أبحائها. ولا تملك أي شركة قوة حواسيب كالتي 
تملكها غوغل. دلم سح أي شرك في النايج اشتارا مما ل للمارك من دون أل 

نفق الكتيز على الإعلانات» والسنويق: يولم بخلق أى تفرك أخرى متل-هذا التائثر 
الهائل, الربح والثروة,. في مثل هذا الوقت القصير. 


